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kahteen tärkeimpään vientimaahan: Tanskaan ja Japaniin. Yrityksen vientiproses-
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ABSTRACT 
 
 
The objective of this thesis is to develop the export processes of Company X to its 
most important export countries: Denmark and Japan. The focus is on the compa-
ny’s operative actions and especially information flow management. Strategic 
issues or activities of other members of the vast supply chain are not examined. 
 
The thesis consists of introduction, theoretical section, the case study and sum-
mary. There are three theoretical chapters. The first one deals with two kinds of 
trade for a member country of the European Union. The second one is about ex-
port process. The last theoretical chapter discusses export documentation. The 
case study includes the history and the current state of the company’s export, the 
implementation of the study, the results, the development proposals and the con-
clusions. The conclusions also include evaluation of the study and proposals for 
further research. 
 
The research methods of this study were qualitative. The most important research 
methods were interviews among five people that participate in the export 
processes within the company. The interviews were conducted in September 
2011. Another research method was the company’s official documentation. Ob-
servation was also used as a supportive research method. 
 
One of the results was the description of both export processes by different phases 
which were formed by the author of this thesis. By examination of the export 
processes and export documentation used by the company some things to be de-
veloped were found. For example, in the export process of Denmark the lack of 
communication, in Japan’s export process the absence of trade agreement, in both 
processes the inconveniences in the production instructions of Company X and 
lack of some individual information in the company’s export documentation were 
problematic. As a result of pursuing the development proposals suggested in the 
study the company is able to achieve reduction of costs and routine actions. In 
other words it is possible to enhance the operative actions of Company X and ob-
tain development in both export processes. 
 
Key words: export, Denmark, Japan, export process, export documentation 
SISÄLLYS 
1 JOHDANTO 1 
1.1 Opinnäytetyön tausta 1 
1.2 Tavoitteet ja rajaukset 3 
1.3 Tutkimusmenetelmä 5 
1.4 Opinnäytetyön rakenne 6 
2 VIENTITOIMINTA SUOMESSA 7 
2.1 Sisä- eli yhteisökauppa ja sisämarkkinat 7 
2.1.1 Tulliliitto sisäkaupan näkökulmasta 9 
2.1.2 EU:n arvonlisäverotus ja Intrastat-tilastointi 11 
2.1.3 Sisäkaupan hyödyt ja ongelmakohdat 11 
2.2 Ulkokauppa 12 
2.2.1 EU:n ulkokauppaa ohjaava tullilainsäädäntö 13 
2.2.2 Vientimenettelyt 14 
3 VIENTIPROSESSI 16 
3.1 Vientiprosessin määrittelyä 16 
3.2 Vientiprosessin vaiheet 18 
3.2.1 Raatikaisen malli 19 
3.2.2 Vahvaselän malli 20 
3.2.3 Selinin malli 22 
3.2.4 Oma versioni vientiprosessin vaiheista 23 
4 VIENNIN ASIAKIRJAT 25 
4.1 Yleistä viennin asiakirjoista 25 
4.2 Viennin asiakirjojen sähköistyminen 27 
4.3 Yritys X:n käytössä olevat viennin asiakirjat 28 
4.3.1 Tarjous 28 
4.3.2 Tilausvahvistus 30 
4.3.3 Kauppalasku 31 
4.3.4 Pakkausluettelo 33 
4.3.5 Konossementti 33 
4.3.6 Rahtikirjat 35 
4.3.7 Vientiperittävän toimeksianto 36 
5 CASE: YRITYS X:N VIENTIPROSESSIEN KEHITTÄMINEN 
TANSKAAN JA JAPANIIN 37 
5.1 Yritys X:n vientihistoria ja viennin nykytilanne 37 
5.2 Tutkimuksen toteutus 38 
5.3 Tutkimustulokset 40 
5.3.1 Tanskan ja Japanin vientiprosessien kuvaamiset vaiheittain 40 
5.3.2 Vientiprosessien vaiheita ja viennin asiakirjoja koskevat 
ongelmakohdat 47 
5.4 Vientiprosessien vaiheita ja viennin asiakirjoja koskevat 
kehitysehdotukset 50 
5.5 Johtopäätökset 57 
6 YHTEENVETO 60 
LÄHTEET 62 
LIITTEET 65 
 
 
 1 JOHDANTO 
1.1 Opinnäytetyön tausta 
 
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on kehittää Yritys X:n vientiprosessia sen 
kahteen tärkeimpään vientimaahan, Tanskaan ja Japaniin. Suomen ollessa Euroo-
pan unionin jäsenmaa, sen ulkomaankauppa jakautuu sisä- eli yhteisökauppaan ja 
ulkokauppaan (Vientikaupan asiakirjat 2008, 13-1). Euroopan unionin jäsenmai-
den välinen kaupankäynti on sisäkauppaa (Pehkonen 2000, 213). Ulkokauppaa on 
puolestaan vientitoiminta, joka suuntautuu EU:n ulkopuolisille alueille (Vienti-
kaupan asiakirjat 2008, 13-1). Tanska kuuluu Euroopan unioniin ja Japani on sen 
ulkopuolinen maa, joten työssä käsitellään sekä sisä- että ulkokauppaa. Näkökul-
ma on erityisesti myynnissä toiseen maahan, ei ostotoiminnassa toisesta maasta.  
 
Vientiprosessi on kokonaisuudessaan laaja tilaus-toimitusketju, jossa tuotteen 
toimittamiseen asiakkaalle tarvitaan monen eri tahon yhteistyötä sekä tavara-, 
raha- ja informaatiovirtojen hallintaa (Sakki 2009, 13–14). Pelkästään yrityksen 
sisällä on oma arvoketjunsa, joka koostuu perättäin suoritettavista toimenpiteistä. 
Näitä toimintoja ovat esimerkiksi ostotoiminta, markkinointi, taloushallinto ja 
valmistus, eli prosessiin osallistuu usean eri vastuualueen henkilöstöä. (Sakki 
2009, 14, 21.) Tässä opinnäytetyössä on tarkoitus keskittyä nimenomaan yrityksen 
sisäisen toiminnan tehostamiseen, ei koko tilaus-toimitusketjun hallinnan kehittä-
miseen. 
 
Informaatiovirta on edellä mainituista kolmesta logistisesta virrasta tärkein, koska 
sen avulla ohjataan sekä tavara- että rahavirtoja (Hokkanen, Karhunen & Luuk-
kainen 2010, 14). Työssä sivutaan myös tavara- ja rahavirtoja, mutta niiden kehit-
tämiseen ei keskitytä. Yrityksen toiminta painottuu informaatiovirtojen hallintaan 
ja toisaalta siinä löytyi myös eniten kehitettävää.  
 
Suuri osa vientiprosessin hallinnasta on toimisto- ja hallintotyötä, toisin sanoen 
edellä mainittujen virtojen ohjausta ja toteuttamista. Tästä syntyy myös merkittä-
viä kustannuksia, esimerkiksi palkkojen muodossa. On selvää, että operatiivisten 
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toimintojen tehostumisen myötä voidaan saada aikaan merkittäviä kustannussääs-
töjä. (Sakki 2009, 21, 23) Räsäsen (1994) mukaan liiketoiminnan perustehtävistä 
tulee myös suoriutua toistuvasti ja riittävän laadukkaasti, jotta liiketoiminta on 
ylipäätään mahdollista (Sakki 2009, 14). Toisin sanoen, toiminnan tulisi olla rutii-
ninomaista. 
 
Vientiprosessista voidaan myös erottaa erilaisia vaiheita, kuten liikeyhteyksien 
hankinta, tarjousvaihe, tilausvaihe, toimituksen valmisteluvaihe, toimitusvaihe ja 
toimituksen jälkeinen vaihe (Vahvaselkä 2009, 264). Jokaiseen vaiheeseen liittyy 
erilaisia toimintoja ja yrityksen vientiprosessi voidaan kuvata vaiheiden avulla.  
 
Yksi merkittävä osa onnistuneen vientiprosessin läpiviemisessä ovat viennin asia-
kirjat. Sanotaan, että yksittäisen kansainvälisen kaupan suorittamiseen tarvitaan 
yhteensä noin 40 erilaista asiakirjaa. Ne mahdollistavat tavaroiden liikkumisen 
maan rajojen yli sekä sujuvan maksuliikenteen. (Vientikaupan asiakirjat 2008, 1-
2.) Jokaista toimitusta varten tulee hankkia ja valita oikeat asiakirjat, täyttää ne 
tarvittavilla tiedoilla ja välittää ne eteenpäin eli hallita viennin asiakirjarutiinit 
(Vahvaselkä 2009, 273). Asiakirjojen laatimisesta syntyy myös kustannuksia ja 
niiden arvo voi olla jopa 15 % koko kaupan arvosta (Vientikaupan asiakirjat 2008, 
1-1). Lisäksi siirtämällä asiakirjahallintoa sähköiseen muotoon virheet vähenevät, 
ja uudelleen kirjoittamisen tarve vähenee, jolloin myös kustannukset alenevat. 
Asiakirjahallinnossa syntyvien säästöjen ohella prosesseja voidaan tehokkaammin 
ohjata, pääoman kierto nopeutuu ja varastoihin sitoutuu vähemmän pääomaa. 
(Vientiopas 2003, 71.) Viennin asiakirjoja käsitellään tässä työssä siltä osin kuin 
ne ovat yrityksen käytössä. 
 
Yrityksellä on Suomessa useampi toimipiste, mutta tässä työssä käsitellään vain 
yhden yksikön vientitoimintaa. Yrityksen toiveissa on kasvattaa vientiä entises-
tään tulevina vuosina ja toisaalta tasata kausivaihteluita, koska kotimaan kauppa 
keskittyy kesäaikaan. Kotimaan kaupassa on myös kova kilpailu. Nämä kaikki 
ovat yleisiä syitä vientitoiminnalle. (Vientiopas 2003, 9–10.) Toimeksianto yri-
tyksen pyynnöstä aihetta käsitellään nimettömänä. Lisäksi yrityksen käytössä ole-
vat viennin asiakirjat ovat salaisia, joten ne puuttuvat julkaistavasta versiosta liit-
teiden osalta. 
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Tästä opinnäytetyöstä on hyötyä kaikille yrityksille, jotka haluavat kehittää opera-
tiivista vientitoimintaansa erityisesti informaatiovirtojen hallinnan näkökulmasta. 
Aihe on myös ajankohtainen, koska yhä useampi yritys kansainvälistyy (Vien-
tiopas 2003, 9).  
 
Samaan aihealueeseen liittyviä tutkimuksia ovat muun muassa Janne Koiviston 
opinnäytetyö ’Sisäkaupan vientiprosessin tehostaminen’, joka käsittelee sisäkau-
pan vientiprosessia ja sähköistä kaupankäyntiä sekä Piia Helmisen opinnäytetyö 
’Vientitoiminnan käsikirja’, joka käsittelee tilaus-toimitusketjun hallintaa ja esi-
merkiksi viennin asiakirjoja. Molemmat edellä mainitut opinnäytetyöt ovat Lah-
den ammattikorkeakoulusta ja vuodelta 2010. 
1.2 Tavoitteet ja rajaukset 
 
Opinnäytetyön teoriaosuuden tavoitteena on hahmottaa Suomessa toimivan yri-
tyksen kansainvälisen liiketoiminnan lähtökohtia ja mahdollisuuksia. Tarkoituk-
sena on kertoa sisä- ja ulkokaupasta erityisesti toiseen maahan suuntautuvan 
myynnin näkökulmasta. Teoriaosuudessa on tarkoitus myös määritellä vientipro-
sessia ja kertoa myyjäyrityksen roolista siinä sekä osoittaa kolmen logistisen vir-
ran hallinnan tärkeys vientiprosessissa. Lisäksi vientiprosessista käydään erityi-
sesti läpi siihen liittyviä vaiheita ja niissä tehtäviä toimintoja. Olen myös tehnyt 
oman versioni vientiprosessin vaiheista, jotka perustuvat teoriaan, yrityksessä 
suorittamiini teemahaastatteluihin sekä omiin ideoihini. Lisäksi teoriassa kerro-
taan viennin asiakirjoista, asiakirjojen sähköistymisestä ja tarkemmin yrityksen 
käytössä olevista viennin asiakirjoista. 
 
Empiirisen osan perimmäisenä tavoitteena on löytää vientiprosesseista kehitettä-
vää tarkastelemalla yrityksen vientiprosesseja vaiheittain ja siinä tehtäviä toimen-
piteitä sekä viennin asiakirjoja. Tarkoituksena on myös antaa yrityksen toimintaa 
tehostavia kehitysehdotuksia. Kehitysehdotuksissa on tarkoitus ottaa huomioon 
yrityksen toiveet ja hyödyntää henkilöstön ammattitaitoa. Lisäksi arvioin tutki-
muksen onnistumista ja annan jatkotutkimusehdotuksia. 
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Työ keskittyy yrityksen käytännön toimenpiteisiin eli operatiiviseen puoleen. 
Strategiset asiat on siis rajattu pois, vaikka ne ovatkin operatiivisen toiminnan 
ohella yhtä lailla tärkeä osa vientiprosessia (Sakki 2009, 26). Vientiprosessiin 
osallistuvien tahojen, kuten asiakkaiden, alihankkijoiden, pankin ja tullin, toiminta 
on myös rajattu työn ulkopuolelle. Vaikka tuotteiden varsinainen valmistaminen, 
pakkaaminen ja lastaaminen kuuluvat kohdeyritykselle, näitä osa-alueita ei työssä 
käsitellä. Kuvatessani vientiprosessin kulkua sivuan myös raha- ja tavaravirtoja 
siltä osin kuin ne kohdeyritykselle kuuluvat. Esimerkiksi kerron molempien vien-
tiprosessien maksutavoista ja kuljetusmuodoista vientiprosessien kuvaamisen yh-
teydessä, mutta en keskity niiden kehittämiseen. Työssä käsitellään jo olemassa 
olevia asiakkaita ja vientimaita. Yrityksen sisäinen viestintä ei myöskään kuulu 
käsiteltäviin asioihin. Työn rajaukset on vielä havainnollistettu seuraavan kuvion 
avulla (Kuvio 1). 
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Kuvio 1. Opinnäytetyön rajaukset. 
1.3 Tutkimusmenetelmä 
 
Käyttämäni tutkimusmenetelmä on laadullinen eli kvalitatiivinen, jonka keskeise-
nä työkaluna ovat teemahaastattelut vientiprosessiin osallistuvien henkilöiden 
kanssa yrityksen sisällä (Hirsjärvi, Remes & Sajavaara 2009, 161, 208–209). 
Haastattelin yhteensä viittä yrityksen edustajaa, joilla on kaikilla oma roolinsa 
viennin prosesseissa. Henkilöt ovat vientimyyjä, tuotantopäällikkö, raaka-
ainevastaava, kuljetussuunnittelija sekä laskuttaja. Haastattelut suoritettiin yrityk-
Vientitoiminta Suomessa 
Sisäkauppa Ulkokauppa 
Operatiivinen vientiprosessi 
Informaatiovirta 
 
Tavara- ja rahavirrat 
 
Viennin 
asiakirjat 
 
Tanska Japani 
Ongelmakohdat 
Kehitysehdotukset 
Yritys X:n vientitoiminta 
Yrityksen sisäiset toi-
minnot/ työtehtävät 
Muiden vientiprosessin 
osapuolien toiminta 
Vientiprosessin vaiheet 
Strateginen 
vientipro-
sessi 
Jatkotutkimusehdotukset 
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sen toimipisteessä syyskuun 2011 aikana muutamalla käyntikerralla. Haastattelu-
jen avulla pystyin hahmottamaan vientiprosesseissa esiintyviä vaiheita sekä ku-
vaamaan siinä tehtävät toiminnot ja roolijaon. Lisäksi sain tietoa viennin asiakir-
joista, jotka ovat keskeisessä asemassa vientiprosessien käytännön toteutuksessa. 
 
Yksi tutkimusmenetelmistäni on myös Hirsjärven ym. (2009, 214, 216–217) mu-
kaan viralliset dokumentit eli yrityksen käyttämät viennin asiakirjat. Vertasin ky-
seisiä asiakirjoja teoriassa esiteltyihin viennin asiakirjoihin ja löysin sitä kautta 
niiden muotoseikoista kehitettävää. Käytän tiedonkeruumenetelmänä myös osal-
listuvaa havainnointia, koska vietin aikaa yrityksessä ja näin vientiprosessin kul-
kua käytännössä. Havainnointi oli hyvin vapaamuotoista ja osallistuin toimintaan 
tutkittavien ehdoilla. Havainnointi tuki sekä teemahaastatteluja että virallisia do-
kumentteja, joten sen avulla löysin lisää kehitettäviä asioita sekä vientiprosessissa 
tehtävistä toiminnoista että yrityksen käytössä olevista viennin asiakirjoista. 
 
Hirsjärven ym. (2009, 160–162) mukaan kvalitatiivisen tutkimuksen lajeja on yli 
neljäkymmentä, mutta yhteistä näille menetelmille on pyrkimys löytää tai paljas-
taa tosiasioita, tutkia kohdetta kokonaisvaltaisesti sekä todellisen elämän kuvaa-
minen. Tarkoituksena ei ole tutkia niinkään määrää vaan asioita, joita ei voi mitata 
määrällisesti. Myös nämä asiat tukevat tutkimusmenetelmäni valintaa. 
1.4 Opinnäytetyön rakenne 
 
Työ koostuu johdannosta, teoriaosuudesta, case-osuudesta sekä yhteenvedosta. 
Teoria on kolmiosainen. Ensimmäisessä osassa tarkastellaan Suomen kansainväli-
sen kaupan muotoja: sisä- ja ulkokauppaa. Toisessa osassa käsitellään vientipro-
sessia ja sen vaiheita. Kolmannessa osassa käsitellään viennin asiakirjoja ensin 
yleisellä tasolla ja sen jälkeen yksittäin ne asiakirjat, jotka ovat Yritys X:n käytös-
sä. Empiria-osuudessa kerrotaan kohdeyrityksen vientihistoriaa ja viennin nykyti-
lanne, tutkimuksen toteuttaminen, tutkimustulokset, kehitysehdotukset sekä joh-
topäätökset. Johtopäätökset sisältävät myös tutkimuksen itsearvioinnin sekä jatko-
tutkimusehdotukset. Yhteenvedossa kerrataan opinnäytetyön sisältö ja keskei-
simmät tulokset. 
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2 VIENTITOIMINTA SUOMESSA 
Suomi kuuluu kehittyneisiin teollisuusmaihin ja pienen, avoimen taloutensa vuok-
si ulkomaankauppa on sille elintärkeää. Suomen bruttokansantuote eli BKT vuon-
na 2008 oli noin 165 miljardia euroa eli 31 520 euroa asukasta kohden. (Vah-
vaselkä 2009, 37.) 
 
Vuonna 2008 Suomen vienti oli yhteensä 65,5 miljardia euroa ja se muodosti noin 
40 % Suomen BKT:sta. Suomelle tärkeimpiä vientimaita olivat muun muassa Ve-
näjä, Ruotsi, Yhdysvallat ja Kiina. Euroopan unionin eli EU:n osuus koko maail-
man viennistä oli 56 %, koko Euroopan osuus 74 %, kehitysmaiden osuus 15,4 %, 
Aasian osuus 10 % (Kiina 3 %) ja Pohjois-Amerikan osuus 7 %. (Vahvaselkä 
2009, 38–40.) 
 
Suomi liittyi Euroopan unionin (myöhemmin tekstissä EU) jäsenmaaksi vuonna 
1995 (Ruonala 2011, 102). Tämän jälkeen Suomen ulkomaankauppa on jakautu-
nut sisä- eli yhteisökauppaan ja ulkokauppaan (Vientikaupan asiakirjat 2008, 13-
1). Seuraavaksi molempia kaupan muotoja tarkastellaan erikseen omissa alalu-
vuissaan. 
2.1 Sisä- eli yhteisökauppa ja sisämarkkinat 
Euroopan unionin jäsenmaiden välinen kaupankäynti on sisäkauppaa. Voidaan 
myös puhua yhteisömyynnistä (myynti jäsenmaahan) ja yhteisöhankinnasta (os-
taminen jäsenmaasta). (Pehkonen 2000, 213.) Toiset puhuvat sisäkaupan osalta 
pelkästään ostoista ja myynneistä (Hörkkö, Koskinen, Laitinen, Mattsson, Olli-
kainen, Reinikainen & Werdermann 2010, 78). Lisäksi yli 70 % Suomen ulko-
maankaupasta tapahtuu EU:n jäsenmaiden kanssa. Vienti- ja tuontitullausten mää-
rä on myös vähentynyt merkittävästi Suomen liityttyä EU:hun. 
 
Euroopan sisämarkkinat ovat yksi EU:n merkittävimmistä aikaansaannoksista 
(Ruonala 2011, 120). Ne koostuvat EU:n jäsenmaiden muodostamasta maantie-
teellisestä alueesta, joka on samalla maailman suurin markkina-alue (Pehkonen 
2000, 41). Sisämarkkinat tarkoittavat myös ihmisten, tavaroiden, palveluiden ja 
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pääomien vapaata liikkumista. Ne olivat luoneet vuoteen 2007 mennessä 800 mil-
jardin euron lisätulot sekä 2,5 miljoonaa uutta työpaikkaa. (Tiikkainen 2009, 43–
44.)  
 
Tulliunioni astui voimaan jo vuonna 1968, kun Euroopan hiili- ja teräsyhteisön 
kuusi perustajavaltiota kielsivät tullit jäsenmaiden väliltä ja asettivat muualta tule-
ville tuotteille yhteisiä tullitariffeja. Samoihin aikoihin oli syntynyt ajatus yhteis-
markkinoiden taloudellisista hyödyistä. (Raitio 2006, 46–47.) Sisämarkkinoita 
ryhdyttiin kuitenkin varsinaisesti kehittämään vasta 1980-luvulta lähtien silloisen 
komission puheenjohtajan, Jacques Delorsin, johdolla. Milanossa vuonna 1985 
esitelty Valkoinen kirja sisälsi noin 300 lakiehdotusta, jotka koskivat sisämarkki-
naohjelman toteuttamista. Ehdotukset hyväksyttiin ja perusvapaudet eli tavaroi-
den, palveluiden, pääoman ja henkilöiden vapaa liikkuminen sisämarkkinoilla 
luvattiin toteuttaa vuoteen 1992 loppuun mennessä. Sisämarkkinahankkeen toteut-
tamista nopeuttamaan laadittiin myös Euroopan yhtenäisasiakirja, joka tuli voi-
maan vuonna 1987 ja muutti osittain perustamissopimuksia. Sillä oli tosin muita-
kin poliittisia vaikutuksia, kuten Eurooppa-neuvoston aseman vahvistaminen ja 
päätöksentekojärjestelmien tehostaminen. (Raitio 2006, 59–60, 286.)  
 
Euroopan yhteisö muuttui Euroopan unioniksi vuonna 1993, kun Maastrichtin 
sopimus astui voimaan (Pehkonen 2000, 37). Samana vuonna syntyivät virallisesti 
myös sisämarkkinat. Sisämarkkinoita kuitenkin kehitetään ja rakennetaan edel-
leen. (Ruonala 2011, 120.) Sisämarkkinoiden tavoitteena on toimia kuin koti-
markkinat, mutta siihen ei ole ainakaan toistaiseksi vielä päästy (Hörkkö ym. 
2010, 78). 
 
Hörkkö ym. (2010, 78) tarkentavat, että vapaan liikkuvuuden periaate kattaa ih-
misten liikkumisen, tavarat, kuljetukset, informaatio- ja audiovisuaaliset palvelut, 
pääoman sekä rahoituspalvelut. Tavaroiden vapaata liikkumista on helpotettu 
poistamalla rajaverotus ja tullirajat. Lisäksi tuotteita koskevia standardeja ja mää-
räyksiä on yhtenäistetty EU-direktiivein. Toisaalta kansalliset määräykset tulee 
tunnustaa vastavuoroisesti eli muissa jäsenmaissa täytyy voida markkinoida tuo-
tetta, joka on jossain jäsenmaassa valmistettu laillisesti ja tuotu markkinoille. 
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EU:n jäsenvaltioita on tällä hetkellä 27 (Taulukko 1). EU-ehdokasmaita ovat 
Kroatia, Montenegro, Makedonia, Turkki ja Islanti. (Ruonala 2011, 11-12.)  
 
Taulukko 1. Euroopan hiili- ja teräsyhteisön kuusi perustajavaltiota vuodelta 1952 
sekä Euroopan unionin kaikki nykyiset jäsenvaltiot liittymisvuosineen (Mukaillen 
Ruonala 2011, 12). 
Liittymisvuosi Valtio(t) 
2007 Bulgaria ja Romania 
2004 Kypros, Latvia, Liettua, Malta, Puola, Slovakia, Slovenia, 
Tsekki, Unkari ja Viro 
1995 Itävalta, Suomi ja Ruotsi 
1986 Espanja ja Portugali 
1981 Kreikka 
1973 Iso-Britannia, Irlanti ja Tanska 
1952 Alankomaat, Belgia, Italia, Luxemburg, Ranska ja Saksa 
 
Sisämarkkinat mahdollistavat yritysten välisen kilpailun koko unionin alueella ja 
kiristyneellä kilpailulla on muun muassa seuraavia vaikutuksia: tuotteiden ja pal-
veluiden hinnat laskevat ja tarjonta kasvaa. Toisaalta EU:n kilpailupolitiikalla 
pyritään estämään kiinteiden hintojen asettaminen ja markkinoiden jakaminen 
yritysten kesken. (Tiikkainen 2009, 44.) Kilpailun vääristymistä pyritään välttä-
mään myös valvomalla suuria yritysfuusioita eli estämällä markkina-aseman vää-
rinkäyttöä (Pehkonen 2000, 47).  
2.1.1 Tulliliitto sisäkaupan näkökulmasta 
 
Tänä päivänä tulliliitto merkitsee, että: 
- keskinäisessä kaupassa ei ole tulleja 
- alkuperäsääntöjä ei sovelleta 
- kolmansiin maihin käytetään yhteistä tullitariffia ja yhtenäistä kauppapoli-
tiikkaa 
- sisämarkkinasäännöt ohjaavat yhteisötavaran kauppaa ja muuta vaihtoa. 
(Hörkkö ym. 2010, 78.) 
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Tavarakauppaa koskeva tulliliitto on tavaroiden vapaan liikkumisen lähtökohta. 
Tarkemmin sanottuna tulliliitto tarkoittaa, että vienti- ja tuontitullit tai muut vas-
taavat maksut eivät ole sallittuja jäsenvaltioiden välillä. Viennin ja tuonnin mää-
rällisiä rajoituksia ei myöskään suvaita jäsenvaltioille. Lisäksi fyysisiä, teknisiä ja 
verotuksellisia esteitä on poistettu. Esimerkkinä fyysisen esteen poistamisesta on 
tavaraliikenteen rajakontrollista luopuminen, jolloin tavara voidaan siirtää toiseen 
jäsenmaahan ilman tullivalvontaa. Kyseinen periaate koskee EU:ssa tuotettuja 
tavaroita ja yhteisöön kolmansista maista tuotuja tavaroita. Jälkimmäisessä tapa-
uksessa tulliselvitys tapahtuu vain kerran. Esimerkkinä verotuksesta on jäsenmai-
den välillisen verotuksen yhtenäistäminen eli verojen rakenteen ja veroasteen 
harmonisointi. Esimerkkinä teknisen esteen poistamisesta on teknisten määräysten 
yhdenmukaistaminen direktiivein jäsenmaiden kesken. (Pehkonen 2000, 41–42.) 
 
Vapaan liikkumisen periaatteesta voidaan kuitenkin poiketa jos se on perusteltua 
ihmisten, eläinten tai kasvien terveyden ja elämän, julkisen moraalin, yleisen tur-
vallisuuden tai järjestyksen, kansallisten aarteiden tai teollisen ja kaupallisen 
omaisuuden suojelemisen kannalta (Pehkonen 2000, 41). Lisäksi sisäkaupassa ei 
käytetä alkuperätodistuksia ja alkuperämaata ei tarvitse mainita yhteisötuotteissa 
tai niiden asiapapereissa (Hörkkö ym. 2010, 79). 
 
Yhteisötavaroita ei tarvitse tulliselvittää (Pehkonen 2000, 213). Yhteisötavaroina 
pidetään yhteisön tullialueella paikasta toiseen kuljetettavia tavaroita, jos ei toisin 
ilmoiteta. Yhteisöasema voidaan tarvittaessa todistaa erilaisilla asiakirjoilla, tapa-
uksesta riippuen. Yhteisötavaran status eli tullioikeudellinen asema annetaan kol-
messa tapauksessa: 
1. Tuote on kokonaan tuotettu yhteisön tullialueella tietyin edellytyksin eikä 
se sisällä ulkopuolisista maista tuotuja tavaroita. 
2. Tuote on tuotu ulkopuolisesta maasta ja luovutettu vapaaseen liikkeeseen. 
3. Tuote on tuotettu yhteisön tullialueella 1 ja 2 kohdassa molemmista tarkoi-
tetuista tavaroista tai ainoastaan 2 kohdan tavaroista. 
(Hörkkö ym. 2010, 78–79.) 
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2.1.2 EU:n arvonlisäverotus ja Intrastat-tilastointi 
 
Yhteisömaissa on yleensä samanlainen arvonlisäverojärjestelmä. Kansallisia tul-
kintaeroja on kuitenkin olemassa ja yleinen verokanta vaihtelee. Ainoastaan yhtei-
sökaupassa käytetään arvonlisävero- eli VAT-tunnusta ja sen hankkiminen on 
pakollista (Vientikaupan asiakirjat 2008, 17-1, 17-2). Se saadaan liittämällä Y-
tunnuksen eteen FI-liite ja poistamalla viimeistä numeroa edeltävä tavuviiva. 
Esimerkiksi jos Y-tunnus on 7654321-0, muuttuu se muotoon FI76543210. Rekis-
teröinti tapahtuu veroviranomaisten kautta. (Hörkkö ym. 2010, 88–89.) 
 
Yhteisömyynti on verotonta, jos kaupan osapuolet ovat arvonlisäverorekisteröityjä 
yrityksiä. Vero tulee tällöin ostajan maksettavaksi oman maansa verokannan mu-
kaan. Molempien VAT-tunnukset tulee merkitä kauppalaskuun ja alv-valvonta 
tapahtuu yhteisössä sähköisellä VIES-järjestelmällä. (Hörkkö ym. 2010, 88–89.) 
Myyjä on vastuussa ostajan alv-tunnuksen oikeellisuudesta (Vientikaupan asiakir-
jat 2008, 17-2). 
 
Kaupankäynnin tilastointi tapahtuu ulkokaupan osalta tullaustietojen kautta ja 
sisäkaupassa Intrastat-järjestelmän kautta. Tullilaitos kerää molemmat tilastot ja 
toimittaa ne EU:n tilastoviranomaiselle eli Eurostatille. Sisäkauppaa käyvät, ar-
vonlisäverojärjestelmään rekisteröityneet yhteisöt ja yritykset ovat tilasto- ja tie-
donantovelvollisia, jos tietty raja-arvo ylittyy. Vuonna 2010 se oli yhteisömyyn-
nin osalta 300 000 euroa. Tilastoilmoitus koskee vain tavaroiden ostoa ja myyntiä 
sisäkaupassa eli palveluita ei tarvitse ilmoittaa. Tilastoilmoitus suoritetaan kuu-
kausittain. (Hörkkö ym. 2010, 95,97.)  
 
2.1.3 Sisäkaupan hyödyt ja ongelmakohdat 
 
Sisämarkkinoiden hyviä puolia ovat muun muassa: 
- nopea taloudellinen kasvu 
- kansallisten säännösten yhtenäistäminen, jotta kaupankäynti jäsenmaiden 
välillä helpottuu 
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- poliittinen vakaus ja hyvät kauppasuhteet jäsenmaiden välillä. 
(Civitas 2011.) 
 
Sisämarkkinoiden ongelmakohtia ovat: 
- kansallisten hallintojen vastustus  
- elintason ja kulttuurien erilaisuus 
- lainsäädännön siirtyminen EU:lle (ei ole poistunut kokonaan).  
(Civitas 2011.) 
2.2 Ulkokauppa 
Ulkokauppa voidaan määritellä pääosin kahdella tavalla: Vientioppaassa (2003, 
61) puhutaan EU:n ulkopuolisten alueiden kanssa käytävästä kaupasta ja Tilasto-
keskus (2011) tarkoittaa ulkokaupalla tavara- ja palvelukauppaa kolmansien mai-
den kanssa. Ulkokaupassa sovelletaan yhteistä kauppapolitiikkaa (Hörkkö ym. 
2010, 106). EU:lle on annettu siihen paljon toimintavaltaa. Se esimerkiksi neuvot-
telee jäsenmaiden puolesta sopimuksia eri tahojen, kuten Maailman kauppajärjes-
tön eli WTO:n tai suoraan kolmansien maiden kanssa. Päätösvalta on kuitenkin 
edelleen jäsenmailla, jotka hyväksyvät erilaiset kauppapolitiikkaan liittyvät ehdo-
tukset. (Ruonala 2011, 95.) 
 
EU:lla on lukuisia kahdenvälisiä maa- tai maaryhmittymäkauppasopimuksia sekä 
kehitysmaakauppasopimuksia. Kyseiset sopimukset saattavat oikeuttaa tullitto-
muuteen tai alennetun tulliin (Pehkonen 2000, 228). Sopimukset eivät kuitenkaan 
välttämättä ole vastavuoroisia eli viennistä saattaa joutua maksamaan tullin, vaik-
ka kyseinen maa saisi tuoda tavaroita tullittomasti EU:hun (Vientiopas 2003, 68). 
Tullietuudet on kuitenkin myönnetty maa- ja tuotekohtaisesti, joten esimerkiksi 
kehitysmaiden kaikki tuotteet eivät saa automaattisesti tullitonta tuontikohtelua. 
EU myös rajoittaa tullietuustuontia asettamalla kiintiöitä, jotta se turvaa oman 
tuotantonsa kilpailua. Alkuperän todistaminen alkuperätodistuksella kuuluu kaup-
pasopimuksissa sovittaviin asioihin ja se saattaa oikeuttaa mahdolliseen erityis-
kohteluun. (Hörkkö ym. 2010, 106.) Vapaakauppasopimuksettomia ovat ainoas-
taan seuraavat 10 maata: Yhdysvallat, Kanada, Australia, Uusi-Seelanti, Japani, 
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Hong Kong, Taiwan, Pohjois- ja Etelä-Korea sekä Singapore (Vientiopas 2003, 
68).  
 
Vientitullia ei kanneta tavaran viennin osalta. Se voidaan kuitenkin asettaa voi-
maan nopeastikin esimerkiksi markkinahäiriötilanteessa. (Hörkkö ym. 2010, 195.) 
Lisäksi palveluiden ja tavaroiden myynti kolmansiin maihin on verotonta (Vienti-
kaupan asiakirjat 2008, 17-3). Lisäksi käsittely-, kuljetus- ja huolintapalvelut, jot-
ka kohdistuvat vientitavaroihin kotimaassa ovat arvonlisäverottomia (Hörkkö ym. 
2010, 113). 
2.2.1 EU:n ulkokauppaa ohjaava tullilainsäädäntö 
 
Kaupankäyntiä ohjaa EU:n yhteinen tullilainsäädäntö, jota täydentävät kansalliset 
tullisäädökset (Suomessa esimerkiksi tullilaki). Tulliviranomaisten sisäisestä toi-
mivaltajaosta ja eri viranomaisten keskinäisestä työnjaosta päätetään kansallisesti. 
Suomessa näistä vastaa Tullihallitus sekä joltain osin valtiovarainministeriö. Yh-
teisen tullilainsäädännön lisäksi on olemassa muitakin kauppapoliittisia säädöksiä, 
kuten Neuvoston asetus palkkavalmistuksesta (636/82/ETY). (Hörkkö ym. 2010, 
106–107.) 
 
Tullikoodeksi ja sen soveltamisasetus, tullittomuusasetus sekä yhteistä tullitariffia 
(TARIC) ja tariffi- ja tilastointinimikkeistöä koskevat asetukset ovat EU:n tär-
keimmät tullimääräykset ulkokaupassa. Nykyinen Suomessa käytössä oleva ni-
mikkeistö eli Suomen käyttötariffi muodostuu yhdistetystä nimikkeistöstä (CN), 
harmonisoidusta nimikkeistöstä (HS) ja yhtenäistariffista (TARIC). CN-
nimikkeistöä käytetään esimerkiksi sisäkaupan tilastoinnissa ja viennissä EU:n 
ulkopuolelle. (Pehkonen 2000, 216.) 
 
Vientituotteille on myös olemassa erilaisia rajoituksia, kuten kaksikäyttötuotteille, 
huumausaineille ja kulttuurihistoriallisesti arvokkaille esineille. Ne saattavat tarvi-
ta vientilupia tai -todistuksia. (Hörkkö ym. 2010, 196–197, 199–200.) Viennin 
rajoitukset, kiellot ja muut määräykset tulee aina tarkistaa etukäteen, samoin koh-
demaan asiakirjoille ja tavaralle asetetut vaatimukset. Myös kohdemaan tullikoh-
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telusta tulee ottaa selvää etukäteen erilaisten säännösten tai käytäntöjen varalta. 
Näistä asioista löytyy ajankohtaista tietoa esimerkiksi Finpro:n maksullisesta Lai-
vauskäsikirjasta. (Hörkkö ym. 2010, 186,195.) Laivauskäsikirjasta on kerrottu 
lisää kohdassa 4.1. Yleistä viennin asiakirjoista. 
2.2.2 Vientimenettelyt 
 
Viennin tullimenettelyt eli yhteisötavaran vieminen pois yhteisön tullialueelta 
ovat: 
- asettaminen jälleenviennin menettelyyn 
- tullivarastointimenettelyyn luovuttaminen (joissain maissa ja tilanteissa) 
- passitus 
- ulkoinen jalostus 
- vienti. 
(Hörkkö ym. 2010, 189.) 
 
Tässä työssä käsitellään vientimenettelyistä vain vientiä, koska muut menettelyt 
eivät ole case-yrityksen käytössä (Pehkonen 2000, 225). Tullaustoimintaa uudiste-
taan parhaillaan EU:n johdolla ja kehitystyön arvioidaan jatkuvan vuoteen 2013 
asti. Tavoitteena on muuttaa toiminta kokonaan sähköiseksi. (Suomen Yrittäjät 
2010.) Esimerkiksi vientitulliselvittäminen sähköistettiin jo vuonna 2009 (Hörkkö 
ym. 2010, 195).  
 
Viejäksi määritellään henkilö, joka on tavaranhaltija ja tulli-ilmoituksen tekijä 
omissa nimissään tai jonka nimissä ilmoitus tehdään sekä tavaroiden omistaja tai 
niistä samalla oikeudella määräävä ilmoituksen vastaanottohetkellä. Viejän tulee 
olla myös sijoittunut yhteisöön. (Pehkonen 2000, 225; Vientikaupan asiakirjat 
2008, 14-1, 14-2.) 
 
Vienti-ilmoitus eli tulli-ilmoitus hoidetaan nykyisin sähköisinä sanomina tai inter-
net-ilmoituksina. Paperisia SAD-lomakkeita ei käytetä enää kuin poikkeustapauk-
sissa. (Suomen Yrittäjät 2010.) Vientitullausilmoitukseen tehdään muun muassa 
tariffointimerkinnät ja sen mukana tulliin lähetetään kauppalasku, pakkauslista 
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sekä tarvittaessa alkuperätodistus (Hörkkö ym. 2010, 186). Vienti-ilmoituksen 
yhtenä tehtävänä on todistaa, että tavarat ovat poistuneet yhteisön tullialueelta 
(Vientikaupan asiakirjat 2008, 14-5). 
 
Vienti-ilmoitus lähetetään viejän sijoittumis- eli kotipaikan tullitoimipaikkaan tai 
toimipaikkaan, jossa tavarat valmistellaan kuljetusta varten (vientitullitoimipaik-
ka). Näillä molemmilla tarkoitetaan vientitullauspaikkaa. (Pehkonen 2000, 225). 
Toisin sanoen yhteisötavara asetetaan vientimenettelyyn kyseisellä paikalla ja 
tavarat esitetään siellä tullille. Poistumispaikkana on yleensä viimeinen toimi-
paikka, josta tavarat fyysisesti poistuvat EU:n tullialueelta tai paikka, josta kulje-
tusyhtiö ottaa tavarat haltuunsa kuljetusta varten. (Vientikaupan asiakirjat 2008, 
14-4.) 
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3 VIENTIPROSESSI  
3.1 Vientiprosessin määrittelyä 
 
Vahvaselkä (2009, 263) määrittelee vientiprosessin aikatauluihin sidottuna ja 
määrämuotoisena, usean eri tahon, kuten kuljetusyhtiön, pankin ja tullin, kanssa 
suoritettavana toimituksena. Hän lisää, että hyvät IT-sovellukset ja henkilöstön 
rutiininomainen työskentely ovat myös tärkeitä asioita. Myös Räsänen (1994) 
korostaa, että liiketoiminnan perustehtävistä tulee suoriutua toistuvasti ja riittävän 
laadukkaasti, jotta liiketoiminta on ylipäätään mahdollista (Sakki 2009, 14). 
 
Albaum ja Duerr (2008, 603–604, 643) muistuttavat, että vientitoiminta perustuu 
kokonaan kaupansaannin varmistamiseen asiakkaalta, tuotteen oikea-aikaiseen ja 
hyväkuntoisena toimittamiseen sekä maksun saamiseen. Nämä asiat puolestaan 
perustuvat vientitoimintojen ja asiakirjojen huolelliseen toimeenpanoon. Kaiken 
kaikkiaan vientiprosessi ja sen läpivieminen voi tuntua monimutkaiselta prosessil-
ta, esimerkiksi verrattuna kotimaankauppaan. Kuitenkin kaikille toimenpiteille, eri 
osapuolille ja käytettäville asiakirjoille on tarkoituksensa. Lisäksi on tärkeää, että 
myyjäyritys pysyy ajan tasalla vientiä koskevissa muutoksissa. 
 
Voitaisiin myös sanoa, että vientiprosessi on kokonaisuudessaan laaja tilaus-
toimitusketju. Sen hallinnan tärkeimpinä asioina nousevat esiin niin ikään eri ta-
hojen yhteistyö, mutta lisäksi tieto-, raha- ja tavaravirtojen hallinta. Tilaus-
toimitusketju on yksinkertaisimmillaan asiakkaan, tavarantoimittajan ja kohdeyri-
tyksen välinen (Kuvio 2), mutta laajimmillaan siihen liittyy asiakkaan asiakkaita 
ja alihankkijoiden tavarantoimittajia ynnä muita palveluiden tuottajia. Tällöin voi-
daan jo puhua laajasta verkostosta. Voidaan puhua myös logistisesta prosessista 
tai arvoketjusta. (Sakki 2009, 13–14, 21–22.)  
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Voidaan myös sanoa, että yrityksen sisällä on oma arvoketjunsa, joka koostuu eri 
toiminnoista, kuten markkinoinnista, ostotoiminnasta ja valmistuksesta. Näiden 
eri vaiheiden kautta alkutuote jalostuu valmiiksi hyödykkeeksi ja samalla sille 
syntyy arvoa. Tilaus-toimitusketjuun liittyvä työ on vähintään puoliksi pelkästään 
hallinto- ja toimistotyötä, joka tapahtuu esimerkiksi tietokoneen ja puhelimen vä-
lityksellä. Toisin sanoen edellä mainittuja kolmea virtaa ohjataan eli suunnitellaan 
sekä toteutetaan tilaus-toimitusketjun aikana. (Sakki 2009, 14, 21.) Tässä opin-
näytetyössä keskitytään nimenomaan edellä mainittujen toimintojen tarkasteluun 
yrityksen sisällä. 
 
Tilaus-toimitusketjun sijaan voitaisiin myös käyttää sanaa tilaus-toimitusprosessi, 
koska se koostuu perättäin suoritettavista toimenpiteistä, toiminnan seurauksena 
saadaan aikaan jokin tulos ja kyseiset toimenpiteet toistetaan usein samankaltaisi-
na. Toisaalta vaiheiden toteuttamiseen osallistuu henkilöstöä eri vastuualueilta, 
kuten myynnistä, hankinnasta ja taloushallinnosta. (Sakki 2009, 15, 21.) 
 
Operatiivisen toiminnan tehostamisella, kuten panostamalla tiedon käsittelyyn tai 
logistisiin toimintoihin, voidaan vaikuttaa yrityksen kustannuksiin. Tilaus-
toimitusketjusta syntyvät kustannukset ovatkin suurelta osin henkilöstön palkka-
kuluja. Vuonna 2008 pelkästään logistiikan kustannukset olivat yritysten koko-
naisliikevaihdosta noin 14 %, eivätkä ne vielä sisältäneet esimerkiksi myynnin, 
asiakaspalvelun tai taloushallinnon toimintoja. (Sakki 2009, 23–24, 26.) 
 
Edellä mainituista logistisista virroista tärkein on informaatiovirta, koska sen 
avulla ohjataan tavara- ja rahavirtoja (Hokkanen ym. 2010, 14). Tieto kulkee 
yleensä asiakkaasta yritykseen päin lähinnä tilausten muodossa, mutta informaa-
tio- eli tietovirta on myös kaksisuuntainen (Kuvio 2). Asiakkaaseen päin voidaan 
myös olla aktiivisesti yhteydessä (Hokkanen ym. 2010, 14). Tilaustietojen ohella 
yritys tarvitsee tietoja muun muassa asiakkaasta sekä suunnittelun ja ennustami-
sen tueksi. Turhalta varastoinnilta ja ostotoiminnalta sekä virheiltä voidaan välttyä 
oikean tiedon avulla. Tekninen kehitys on ollut vauhdikasta ja ihmistyön määrä 
tiedonkäsittelyssä onkin vähentynyt sen myötä. (Sakki 2009, 22.) 
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Rahavirtaan kuuluvat sekä asiakkaalta saatava myyntitulo että muu yrityksen 
hankkima rahoitus (Kuvio 2) (Hokkanen ym. 2010, 14). Lisäksi rahavirralla on 
myös suora vaikutus yrityksen kannattavuuteen – paremman tiedonhallinnan avul-
la toimitukset nopeutuvat ja asiakasta voidaan laskuttaa nopeammin (Sakki 2009, 
23). 
 
Tavarat virtaavat pääosin yrityksestä asiakkaalle (Kuvio 2), mutta osa niistä voi-
daan palauttaa ja nykyisin tavaroita myös kierrätetään. Tavaravirta sisältää tava-
roiden kuljettamista ja varastointia fyysisesti, paitsi jos kyseessä on palvelu. (Sak-
ki 2009, 23; Hokkanen ym. 2010, 14–15.)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuvio 2. Yksinkertaistettu tilaus-toimitusketju tai vientiprosessi ja logistiset virrat 
sekä niiden suunnat (Mukaillen Sakki 2009, 22). 
3.2 Vientiprosessin vaiheet 
 
Seuraavaksi käyn läpi kolmen eri tekijän, Raatikaisen (2009), Vahvaselän (2009) 
ja Selinin (1997), laatimat vientiprosessin vaiheet. Lisäksi olen koonnut näiden 
kolmen mallin, case-yritykseni teemahaastattelujen sekä omien ideoideni pohjalta 
oman versioni vientiprosessin vaiheista. 
 
 
 
Asiakas 
 
 
Yritys 
 
 
Tavarantoi-
mittaja 
TAVARAVIRTA 
INFORMAATIOVIRTA 
RAHAVIRTA 
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3.2.1 Raatikaisen malli 
 
Raatikaisen (2009, 1) laatimassa Vientiprosessioppaassa vientiprosessi on kuusi-
vaiheinen. Se lähtee liikkeelle suoraan tarjouksen laatimisesta ja päättyy jälkihoi-
toon:  
 
1. Tarjouksen valmistelu: Otetaan selvää tavaran toimittamisen ja tarjouksen 
laatimisen edellytyksistä, kuten viennin rajoituksista, tuontimaan määräyk-
sistä ja tuontiverotuksesta kohdemaassa (Raatikainen 2009, 2). 
2. Tarjous: Tarjous nähdään yrityksen markkinointi- ja kilpailukeinona sekä 
kilpailukyvyn osoituksena. Se tulee laatia ammattimaisesti ja asiakkaan tu-
lee saada siitä kaikki tarvitsemansa tiedot tilausta ajatellen. Asiakkaaseen 
pitäisi olla myös aktiivisesti yhteydessä, jotta varmistutaan tarjouksen pe-
rillemenosta sekä saadaan tietoa asiakkaan ostoaikeista. (Raatikainen 
2009, 2-3.)  
3. Toimituksen valmistelu: Saatua tilausta verrataan alkuperäiseen tarjouk-
seen ja tilaus vahvistetaan. Hankitaan myös mahdolliset erityisluvat, oh-
jeistetaan tuotanto sekä annetaan huolinta- ja kuljetustoimeksiannot. (Raa-
tikainen 2009, 3-4.) 
4. Toimitus: Laaditaan kauppalasku, joka on viennin kannalta tärkein asiakir-
ja. Tämän lisäksi huolehditaan muun muassa vakuuttamisesta, pakkaus-
luettelon laatimisesta ja tarvittaessa alkuperän todistamisesta. (Raatikainen 
2009, 4-6.)  
5. Toimituksen jälkeinen vaihe: Tavaroiden toimittamisen jälkeen huolehdi-
taan mahdollisista laillistuksista ja vahvistuksista, jotta asiakirjat saadaan 
toimitettua asiakkaalle. On tärkeää seurata kaikkia toimitukseen liityviä 
kuluja ja toisaalta maksujen suorittamista sovitulla tavalla. (Raatikainen 
2009, 6.) 
6. Jälkihoito: Otetaan selvää asiakkaan tyytyväisyydestä ja puututaan mah-
dolliseen tyytymättömyyteen, jotta toimintaa voidaan kehittää ja parantaa 
kilpailukykyä (Raatikainen 2009, 6). 
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3.2.2 Vahvaselän malli 
 
Vahvaselkä (2009, 264) näkee viennin myös kuusivaiheisena kokonaisuutena, 
mutta sisällöltään se poikkeaa jonkin verran edellisestä. Esimerkiksi toimenpiteitä 
on tullut yksi lisää, nimittäin liikeyhteyksien hankinta. Lisäksi tilaus on nimetty 
omana vaiheenaan prosessiin, kun se edellisessä sisältyy toimituksen valmiste-
luun. Toisaalta vaiheita on myös kuvattu paljon laajemmin ja yksityiskohtaisem-
min verrattuna Raatikaisen (2009) oppaaseen. Vaikka tarjousvaihe on siinä jaettu 
omiksi vaiheikseen - tarjouksen valmisteluun ja itse tarjoukseen, on vientiprosessi 
jaettu jopa liian pieniin osiin. Tosin, se voi olla hyväkin asia esimerkiksi vienti-
toiminnan kokonaisuuden hahmottamisen kannalta. Seuraavaksi tarkastellaan kui-
tenkin Vahvaselän (2009, 264) nimeämiä vaiheita: 
 
1. Liikeyhteyksien hankinta: Toimivan liikeyhteyden ja yhteistyökumppanin 
hankinta on vientitoiminnan onnistumisen edellytys. Niiden hankintaan 
vaikuttavat muun muassa myytävät tuotteet, potentiaaliset asiakkaat ja nii-
den sijainti, strateginen asemointi sekä ulkomaisen liiketoiminnan laajuus. 
Eri tapoja hankkia liikeyhteyksiä ovat muun muassa osallistuminen alan 
messuille, yhteydenotot potentiaalisiin asiakkaisiin ja erilaisten tukiorgani-
saatioiden hyödyntäminen (esimerkiksi pankit ja kauppakamarit). (Vah-
vaselkä 2009, 265–266.) 
2. Tarjousvaihe: Käytännön toimenpiteitä on neljä: a) Tarkistetaan tarjous-
pyynnön antajan tausta ja selvitetään myynnin sisäiset ja ulkoiset esteet. b) 
Hankitaan yhteistyökumppaneilta tiedot maksutavasta, vakuuksista, rahoi-
tuksesta, luottokelpoisuudesta, vakuutuksista, pakkauksesta ja kuljetukses-
ta tarjouksen laatimista varten. c) Tarjous tehdään ja lähetetään asiakkaal-
le. d) Varmistetaan perillemeno ja kaupansaanti. ( Vahvaselkä 2009, 266–
267.)  
3. Tilausvaihe: Suoritetaan tilauksen tarkistaminen, sen vertaaminen tarjouk-
seen sekä tilauksen vahvistaminen kirjallisesti. Tarvittaessa laaditaan myös 
kauppasopimus ja proformalasku. Proformalasku on samansisältöinen kuin 
kauppalasku, mutta se ei aiheuta maksuvelvoitetta ja sitä tarvitaan esimer-
kiksi toimitettaessa osatoimitusta, jolloin tavarat veloitetaan päätoimituk-
sen yhteydessä varsinaisella kauppalaskulla (Fintra-sarja 2008, 10-4). Ti-
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lauksen tiedot voidaan myös syöttää asiakkuudenhallintajärjestelmään. 
(Vahvaselkä 2009, 270–271.)  
4. Toimituksen valmisteluvaihe: Toimitusta valmistellaan sovittujen maksu- 
ja toimitusehtojen mukaisesti. Tuotannonsuunnittelijalta varmistetaan tuot-
teiden oikea-aikainen valmistuminen. Varataan kuljetustila ja laaditaan 
kuljetussopimus. Annetaan huolitsijalle toimeksianto ohjeineen. Päämie-
hensä lukuun toimimisen ohella huolitsijan tehtävänä on esimerkiksi neu-
voa kuljetus- ja jakeluasioissa sekä avustaa tuonti- ja vientiasiakirjojen 
hallinnassa sekä huolehtia tullauksesta ja varastoinnista (Vahvaselkä 2009, 
272–273). Pyydetään mahdollisesti takuutarjous ja suoritetaan maksutavan 
vaatimat toimenpiteet. Tuotteesta riippuen saatetaan myös anoa lupia mi-
nisteriöltä ja tehdä vientitarkkailuilmoitus. (Vahvaselkä 2009, 271.) 
5. Toimitusvaihe: Tähän vaiheeseen kuuluvat pakkaaminen, kuljettaminen ja 
huolinta fyysisen toimituksen osalta. Lisäksi siihen kuuluvat lähetyksen 
vakuuttaminen, tarvittavien asiakirjojen laatiminen, rahoituksen hoitami-
nen sekä maksuliikenteen ja maksutavan toimenpiteet. (Vahvaselkä 2009, 
271–272.)  
6. Toimituksen jälkeinen vaihe: Toimitusta seurataan ja varmistetaan sen 
saapuminen asiakkaalle sekä tarkistetaan saapuvat laskut. Jotta asiakas 
osaisi varautua tavaran vastaanottamiseen, hänelle ilmoitetaan toimitusta 
koskevat tiedot. Asiakkaan tehtävänä on ottaa lähetys vastaan ja tarkistaa, 
että se sisältää sovitut asiakirjat ja tavarat. Mahdollinen reklamointi on 
myös asiakkaan vastuulla ja vientiyritys hoitaa siihen liittyvät toimenpiteet 
omasta puolestaan. Vientiyrityksen tulee valvoa maksun suorittamista ja 
tarvittaessa periä maksu. Lisäksi tulee suorittaa jälkilaskenta eli verrata 
syntyneitä kokonaiskustannuksia aikaisemmin arvioituihin lukuihin ja vas-
taaviin toimituksiin, jolloin kannattavuus selviää. Asiakkaalta voidaan 
myös tiedustella tyytyväisyyttä sekä toimituksen että tavaran suhteen ja 
yhteydenpitoa jatketaan suunnitelmien mukaan. (Vahvaselkä 2009, 275.) 
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3.2.3 Selinin malli 
 
Selinin (1997, 139) mukaan vientiprosessi sisältää viisi päävaihetta. Sen ensim-
mäinen vaihe keskittyy kuitenkin puhtaasti asiakkaiden hankkimiseen, eikä muita 
yhteistyökumppaneita ole huomioitu toisin kuin Vahvaselän (2009, 265–266) 
vientiprosessin ensimmäisessä vaiheessa. Lisäksi Selinin (1997, 139) näkökulma 
on erityisesti vientitoimintaa aloittelevan yrityksen mukainen. Huolellisten suun-
nitelmien ja valmistelujen jälkeen vientitoiminta voidaan aloittaa käytännössä 
seuraavien vaiheiden avulla: 
 
1. Asiakashankinta 
2. Tarjoustoiminta 
3. Tilaus ja sopimuksen syntyminen 
4. Toimitus 
5. Toimituksen jälkeinen vaihe  
 
Tämän jälkeen vaiheet on vielä jaettu tarkemmin osiin ja kerrottu yksityiskohtai-
semmin niiden sisältämistä toimenpiteistä (Selin 1997, 140–148). Käyn ne siltä-
osin läpi kuin ne antavat lisätietoa edellisiin vientiprosessien vaiheisiin: 
 
A) Asiakashankinta: 
Yritys lähtee toteuttamaan suunnittelemaansa asiakasstrategiaa. Potentiaalisiin 
asiakkaisiin otetaan yhteyttä suunniteltujen markkinointitoimenpiteiden avulla, 
jonka jälkeen kaupanteko voidaan aloittaa (Selin 1997, 140). 
 
B) Tarjouspyyntö: 
Tarjouspyyntö on usein ensimmäinen kontakti myyjäyritykseen. Niitä voi tulla 
monen tekijän tuloksena: esimerkiksi oman aktiivisen myynnin ansiosta, viralli-
sista yhteyksistä, kuten kauppakamarin kautta tai ihan sattumalta. Tarjouspyynnön 
tullessa yrityksen tulee miettiä realistisesti voiko sitä ylipäätään toteuttaa. On 
myös hyvä huomata, että tarjouspyynnön lähettäminen ei sido asiakasta. Tarjous-
pyyntöön tulee kuitenkin vastata nopeasti – vaikka vastaus olisi kielteinen. Näin 
annetaan hyvä kuva yrityksestä ja kaupanteko voi olla mahdollista myöhempänä 
ajankohtana. (Selin 1997, 140–141.)  
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C) Tarjoustoiminta 
a) Tarjouksen valmistelut 
Ennen tarjouksen laatimista tulee selvittää yrityksen sisäiset asiat, kuten tuotanto-
kapasiteetti, tuotteen vientikelpoisuus (kohdemaan vaatimukset ja rajoitukset), 
rahoitusjärjestelyt, mahdollinen sisäinen jalostus, asiakkaan luottotiedot, kuljetuk-
seen liityvät asiat, maksu- ja toimitusehdot sekä kokonaisvaltainen hinnoittelu 
(Selin 1997, 141–144). 
b) Tarjouksen laadinta 
Tarjousta tehdessä tulee myös ottaa huomioon yhteyshenkilön asema asiakasyri-
tyksessä. Tästä ollaan erityisen tarkkoja esimerkiksi Keski-Euroopassa. (Selin 
1997, 145.) 
 
D) Tilaus ja tilausvahvistus 
Tilausvahvistuksella ei ole varsinaisesti juridista merkitystä, mutta erityisesti suul-
lisesti sovitut asiat on hyvä vahvistaa kirjallisesti (Selin 1997, 146). 
 
E) Toimitus 
a) Toimituksen valmistelut 
On tärkeää, että yrityksen sisällä tieto kulkee myös ilman häiriöitä (Selin 1997, 
146).  
b) Toimituksen jälkeen 
Ei ole epätavallista, että arvioidut kustannukset poikkeavat todellisista kustannuk-
sista, joten kulujen seuraaminen ja vertaaminen antavat arvokasta lisätietoa jatkoa 
ajatellen (Selin 1997, 148). 
3.2.4 Oma versioni vientiprosessin vaiheista 
 
Seuraavaksi mainitut vientiprosessin vaiheet perustuvat edellä mainittuihin vienti-
prosessien vaiheisiin, case-yritykselle suorittamiini teemahaastatteluihin sekä 
omiin ideoihini. Kyseistä mallia hyödynnetään empiria-osuudessa yrityksen vien-
tiprosesseja kuvattaessa. Se soveltuu erityisesti jo vakiintuneeseen vientitoimin-
taan ja case-yrityksessä suoritettaviin toimenpiteisiin. Lisäksi sen rakenne on sel-
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keä, koska vaiheiden nimeämiseen on kiinnitetty huomiota (vaihetta kuvaava ni-
mi). Vientiprosessi on kuusivaiheinen: 
 
Vaihe 1. Yhteydenotto 
Vaihe 2. Tarjous 
Vaihe 3. Tilaus 
Vaihe 4. Toimituksen valmistelu 
Vaihe 5. Toimituksen jälkeinen vaihe 
Vaihe 6. Jälkihoito 
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4 VIENNIN ASIAKIRJAT 
4.1 Yleistä viennin asiakirjoista 
 
Vientikaupan asiakirjojen (2008, 1-1, 1-2) mukaan kansainvälisessä kaupassa käy-
tetään satoja erilaisia asiakirjoja, jotka mahdollistavat tavaroiden liikkumisen 
maan rajojen yli sekä sujuvan maksuliikenteen. Yksittäisen kansainvälisen kaupan 
suorittamiseen tarvitaan yhteensä noin 40 erilaista asiakirjaa ja vientiprosessin 
aikana niitä käsittelee noin 27 eri tahoa. On tärkeää, että asiakirjat on laadittu oi-
kein ja ne sopivat kuhunkin tilanteeseen. Asiakirjojen laatimisesta syntyy myös 
kustannuksia, joten turhaa työtä tulee välttää ja panostaa tehokkuuteen. Jos kaup-
pamenettelyt hoidetaan tehottomasti, niiden arvo voi olla jopa 7,5–15 % koko 
kaupan arvosta. Kun tämä asia korjataan yrityksessä, voidaan kustannukset puolit-
taa ja samalla asiakaspalvelu paranee. Toisin sanoen jokaista toimitusta varten 
tulee hankkia ja valita oikeat asiakirjat, täyttää ne tarvittavilla tiedoilla ja välittää 
ne eteenpäin eli hallita viennin asiakirjarutiinit, jotta vientiä voidaan toteuttaa käy-
tännössä (Vahvaselkä 2009, 273). 
 
Kuten aikaisemmin on jo mainittu, oikeiden asiakirjojen valitsemisen ohella nii-
den tietojen oikeellisuus on hyvin olennaista. Vientikaupan asiakirjat-teoksen 
(2008, 1-3) mukaan kolme tärkeintä kriteeriä tiedoille ovat tiedon helppo löytymi-
nen, tiedon esittäminen yksiselitteisessä muodossa (väärintulkitsemisen vaara) ja 
kaiken tarvittavan tiedon mukana oleminen eli tiedoissa ei esiinny puutteita tai 
epäolennaisuuksia. Jos jokin näistä ehdoista ei toteudu, voi kaupanteko vaarantua 
tai uusia tilauksia ei synny jatkossa. Lisäksi toimitusaikataulu voi viivästyä ja lä-
hetyksissä tapahtua sekaannuksia, jos kuljetettavasta tavarasta ei anneta riittävästi 
tietoa (Hörkkö ym. 2010, 55). 
 
Onkin kehitelty kansainvälisiä asiakirjamalleja, joiden avulla pyritään varmista-
maan näiden kolmen mainitun kriteerin toteutuminen ja ehkäisemään ongelmien 
syntyminen etukäteen. Esimerkiksi jokaisella tiedolla on tällöin oma paikka, jol-
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loin tiedon löytäminen on helppoa. Nämä asiakirjamallit löytyvät YK:n kauppa-
menettelysuosituksista, joiden tarkoituksena on helpottaa kaupankäyntirutiineja, 
välttää tietojen uudelleensyöttämistä ja virheitä, saada aikaan säästöjä kustannuk-
sissa sekä parantaa tiedonkulkua ja asiakaspalvelua. (Vientikaupan asiakirjat 
2008, 1-3, 1-4.) Kauppamenettelysuosituksia on tällä hetkellä 35 ja niitä julkaisee 
United Nations Economic Commission for Europe (UNECE) eli YK:n Euroopan 
talouskomissio (UNECE 2011). Kauppamenettelysuositukset sisältävät asiakirja-
mallien lisäksi muita ohjeita, koodeja ja standardeja (Vientikaupan asiakirjat 
2008, 1-4).  
 
Monet tekijät vaikuttavat asiakirjatarpeeseen. Ensinnäkin lähtömaan viranomaiset 
edellyttävät tiettyjä asiakirjoja. Vaadittavat asiakirjat perustuvat EU:n määräyksiin 
ja oleellisimpana tekijänä onkin kohdemaa, eli onko kyseessä sisä- vai ulkokaupan 
tapahtuma. Toisekseen kohdemaan viranomaisilla voi olla erityisvaatimuksia 
asiakirjojen tai niiden muotoseikkojen suhteen. Nämä vaatimukset tulisikin ottaa 
huomioon hyvissä ajoin, koska niistä voi aiheutua myös merkittäviä lisäkustan-
nuksia kaupan kannalta. (Vientikaupan asiakirjat 2008, 1-1.) Lisäksi vientitoimin-
taan liittyvissä vaatimuksissa ja säännöissä tapahtuu jatkuvasti muutoksia (Al-
baum & Duerr, 2008, 609). Maakohtaisia erityisvaatimuksia ja niissä tapahtuvia 
muutoksia voi kuitenkin seurata esimerkiksi Finpro:n maksullisesta Laivauskäsi-
kirjasta (Vientiopas 2003, 65). Se sisältää yli 190 valtion keskeiset tuontimääräyk-
set ja sitä saa sekä paperiversiona että sähköisessä muodossa. Sähköinen versio on 
aina ajan tasalla. (Vientikaupan asiakirjat 2008, 8-1.) 
 
Lisäksi myytävällä tuotteella voi olla rajoituksia kohdemaan tai EU:n puolesta. 
Jokin tuote saattaa tarvita erityisasiakirjoja, lupia tai lisenssejä tai olla kokonaan 
kielletty. (Vientikaupan asiakirjat 2008, 1-1.) Tällaisia tuotteita ovat muun muassa 
jotkut elintarvikkeet, ydinalan tuotteet, raaka-timantit ja kulttuuriesineet (Tullihal-
litus 2011). Kyseiset tuotteet kuuluvat myös vientivalvontajärjestelmän alaisuu-
teen (Vientikaupan asiakirjat 2008, 7-1).  
 
Edellämainittujen asioiden lisäksi ostajalla voi olla lisävaatimuksia asiakirjojen 
suhteen. Toisaalta toimituslausekkeella, maksutavalla ja kauppasopimuksen eh-
doilla on suora vaikutus tarvittaviin asiakirjoihin ja niiden laatimisen vastuisiin. 
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(Vientikaupan asiakirjat 2008, 1-2.) Myös tuotteen väliaikainen käyttö, esimerkik-
si messuilla, tai tuotteen jalostaminen toisessa maassa vaatii erilaisia asiakirjoja 
(Vientikaupan asiakirjat 2008, 1-1). 
4.2 Viennin asiakirjojen sähköistyminen 
 
Noin kolmekymmentä vientiasiakirjan yksittäistä tietoa tallennetaan uudelleen 
sisäisiin tietojärjestelmiin jopa 620 kertaa. Noin 70 % kaikista yrityksen lähettä-
mistä tiedoista tallennetaan toisen osapuolen tietojärjestelmään, kaiken lisäksi 
usein manuaalisesti. On päivänselvää, että automatisoinnilla voidaan saada aikaan 
merkittäviä kustannussäästöjä. (Vientikaupan asiakirjat 2008, 1-2.) 
 
Siirtämällä asiakirjahallintoa sähköiseen muotoon virheet vähenevät ja uudelleen 
kirjoittamisen tarve vähenee, jolloin myös kustannukset alenevat. Lisäksi asiakir-
jahallinnossa syntyvien säästöjen lisäksi prosesseja voidaan tehokkaammin ohjata, 
pääoman kierto nopeutuu ja varastoihin sitoutuu vähemmän pääomaa. (Vientiopas 
2003, 71.) Lisäksi tiedonhallinta tehostuu ja tietoa voidaan siirtää nopeasti paikas-
ta toiseen (Vientikaupan asiakirjat 2008, 1-2). Toisaalta Albaum ja Duerr (2008, 
604–605) muistuttavat, että uusi teknologia aiheuttaa uudenlaisia virheen tekemi-
sen mahdollisuuksia. 
 
Uskotaan, että jopa 80 % tietovirroista voidaan muuttaa sähköisiksi. Sähköisiä 
tilauksia ja laskuja käytetään paljon, lisäksi kuljetuksiin liityvien asiakirjojen säh-
köistyminen on yleistynyt. Kaikkein eniten yritykset hyödyntävät sähköisyyttä 
kuitenkin pankkien kanssa ja Suomi onkin tässä edelläkävijä. Myös tulli on kehit-
tänyt vahvasti sähköistämistä. Tavoitteena onkin tulevaisuudessa hoitaa kaikki 
toimijoiden ja viranomaisten väliset yhteydet sähköisessä muodossa. (Fintra-sarja 
2008, 1-2 ja 1-3.) 
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4.3 Yritys X:n käytössä olevat viennin asiakirjat 
4.3.1 Tarjous 
Monesti tarjousta edeltää ostajan tarjouspyyntö ja siihen tulee vastata mahdolli-
simman nopeasti. Itse tarjouksen tulee olla tiedoiltaan kattava sekä luottamusta 
herättävä ja siisti ulkonäöltään. Näihin asioihin kannattaa panostaa, jotta asiakas 
saa hyvän kuvan yrityksestä ja sen toiminnasta. (Vientikaupan asiakirjat 2008, 5-
1, 5-5.) Vahvaselkä (2009, 267) näkee tarjouksen myös yrityksen kilpailukeinona. 
 
Tarjouksesta tulee ilmetä tuotteen täydelliset tiedot ja ominaisuudet, hinta, toimi-
tusaika sekä toimitukseen liittyvät ehdot. On tärkeää, että tarjous on laadittu yksi-
selitteiseen muotoon ja siinä on rajattu selkeästi tarjouksen tekijän vastuu sekä 
oikeudet, jotta vältyttäisiin väärinkäsityksiltä. Suulliset tarjoukset suositellaan 
vahvistamaan aina kirjallisesti. Lisäksi yrityksessä tulee sopia kenellä kaikilla on 
oikeus ylipäätään tehdä tarjouksia. (Vientikaupan asiakirjat 2008, 5-1, 5-5; Vah-
vaselkä 2009, 267.)  
 
Vahvaselkä (2009, 267) painottaa, että tarjouksella on maasta riippumatta juridisia 
vaikutuksia. Erityisesti tästä syystä sen laatimisessa tulee olla tarkkana. Yleensä, 
kun asiakas hyväksyy tarjouksen, syntyy molempia osapuolia sitova sopimus. 
Vientikaupan asiakirjat-teoksessa (2008, 5-1) suositellaan, että kaupankäyntiä 
tukemaan laadittaisiin erillinen sopimusdokumentti eli kauppasopimus, jossa käsi-
tellään myyjän ja ostajan oikeudet ja velvollisuudet tarkemmin. Siinä voidaan 
sopia esimerkiksi vapautumisperusteista ja riitojen ratkaisemisesta (Pehkonen 
2000, 75–76). On myös olemassa valmiita alakohtaisia vakiosopimusehtoja, joita 
voidaan hyödyntää. Sopimusehdoista ja mahdollisista sitovuutta rajoittavista lau-
sekkeista tulee mainita ostajalle jo tarjousvaiheessa. (Vientikaupan asiakirjat 
2008, 5-1.) Pääsääntönä on kuitenkin sopimusvapaus, jonka mukaan osapuolet 
voivat määritellä sopimuksen sisällön vapaasti, kunhan se noudattaa EU-maiden 
kansallisia lakeja ja säädöksiä (Vahvaselkä 271). Sopimusehtoja tai kauppasopi-
muksia ei ole tarkoitus käsitellä tässä työssä tarkemmin. 
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Vientikaupan asiakirjat-teoksen (2008, 5-5) ja Vahvaselän (2009, 267–268) mu-
kaan tarjouksen tulisi pitää sisällään seuraavat asiat: 
1. Asiakirjan nimi 
a. asiakirjassa täytyy lukea sen nimi, esimerkiksi TARJOUS tai 
OFFER (kielestä riippuen) 
2. Tarjouksen antajan tiedot 
a. yrityksen nimi ja osoitetiedot 
b. muut yhteystiedot ja VAT-tunnus 
3. Viitetiedot 
a. päiväys 
b. viitenumero 
4. Tarjouksen saajan tiedot 
a. yrityksen nimi ja osoitetiedot 
b. mahdollisesti viittaus yhteydenottoon tai tarjouspyyntöön 
c. kontaktihenkilön nimi ja asema yrityksessä 
5. Mitä tarjotaan 
a. otsikko 
b. tarkempi erittely tuotteesta tai palvelusta  
6. Paljous/ määrä 
a. esitetty selkeästi ja yksiselitteisesti 
b. pakkausyksiköt eriteltyinä 
7. Hinta 
a. yksikkö- ja kokonaishinnat 
b. valuutta 
c. mahdollisesti alennukset ja lisäveloitukset 
d. arvonlisäverotiedot (sisäkaupassa maininta oikean VAT-tunnuksen 
ilmoittamisvelvollisuudesta) 
e. toimituslauseke ja paikkamääre (Incoterms 2000) 
8. Toimitusaika ja kuljetusmuoto 
a. tarkasti ja yksiselitteisesti 
9. Maksuehdot 
a. yksiselitteisesti 
10. Voimassaolo 
a. viimeinen voimassaolopäivä 
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b. sitovuutta rajoittavat tekijät mainittu 
11. Allekirjoitus 
a. lisäksi nimenselvennys 
12. Mahdolliset liitteet 
a. esimerkiksi vuosikertomus, referenssiluettelo tai kuvasto 
b. jos kiinteä osa tarjousta, se täytyy mainita 
 
Vahvaselän (2009, 267–268) ja Vientikaupan asiakirjat-teoksesta (2008, 5-5) löy-
tyvät muuten samat asiat, paitsi ensimmäisenä mainitun mukaan siihen kuuluu 
vielä lisätä takuut ja mahdolliset huolto- ja varaosapalvelut.  
 
On myös olemassa erilaisia tarjoustyyppejä. Suora tarjous lähetetään tuotteen 
lopulliselle ostajalle tai loppukäyttäjälle. Välittäjälle annettu tarjous on muuten 
samanlainen, mutta se voi sisältää erityisjärjestelyjä esimerkiksi maksujen suhteen 
(Fintra-sarja 2008, 5-2). Osatarjouksessa kaikkia pyydettyjä tuotteita ei voida 
tarjota myyjän puolesta tai ostaja haluaa tarjouksen vain osasta tarjottuja tuotteita. 
Esimerkiksi valtiot, kunnat tai kansainväliset organisaatiot voivat tehdä tenderi-
kyselyitä, joihin vastataan tenderitarjouksella. Näihin kyselyihin tarjousten vas-
taamisaika on rajattu kellonajan tarkkuudella eikä niitä käsitellä määräajan jäl-
keen. Yleensä niihin liittyy myös prosentuaalinen vakuus kaupan kokonaisarvosta. 
Vastatarjouksessa ensimmäisen tarjouksen ehtoja muutetaan. Uusintatarjouk-
sella tuote tarjotaan uudelleen vähän erilaisilla ehdoilla, huolimatta siitä onko en-
simmäiseen tarjoukseen vastattu tai ei. (Vahvaselkä 2009, 269.) 
4.3.2 Tilausvahvistus 
Asiakkaan tekemä tilaus kannattaa vahvistaa kirjallisesti, nykyisin se tapahtuu 
yleensä sähköpostilla tai faksilla (Vahvaselkä 2009, 270). Tilausvahvistus (eng-
lanniksi Order Acknowledgement tai Order Confirmation) sisältää tilauksen tie-
dot, hinnat, alennukset, toimitusehdon ja -ajan sekä maksuehdon. Sisäkaupassa 
ilmoitetaan myös arvonlisäverokäytännöstä. Tilausvahvistuksella pyritään välttä-
mään virhetoimituksia ja väärinkäsityksiä. (Vientikaupan asiakirjat 2008, 6-1.) 
Myyjäyrityksen tulisi kuitenkin muistaa, ettei vahvista tilausta sellaisenaan, jos 
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siinä on jotain epäselvää. Tilanne tulee selvittää asiakkaan kanssa etukäteen. (Al-
baum & Duerr, 2008, 607.) 
4.3.3 Kauppalasku 
 
Kauppalaskua pidetään kansainvälisen kaupan tärkeimpänä yksittäisenä asiakirja-
na. Se pitää sisällään kauppasopimuksen tai tilauksen pääkohdat sekä tärkeitä tie-
toja useille kauppatapahtumaan osallistuville osapuolille, kuten ostajalle, kulje-
tusyhtiölle, tullille ja huolitsijoille. (Vientiopas 2003, 63.) Lisäksi useat muut 
vientikaupan asiakirjat perustuvat kauppalaskuun, joten tietojen tulee olla oikein 
ja ajan tasalla (Vientikaupan asiakirjat 2008, 10-1). 
 
Kauppalasku laaditaan ostajamaan kielellä tai jollain kyseisessä maassa hyväksyt-
tävistä suurista kauppakielistä. Myös kohdemaan muut muoto- tai sisältövaati-
mukset tulee ottaa huomioon. Kauppalaskusta tulee myös ottaa riittävästi kopioita 
niitä tarvitseville kaupan osapuolille (Albaum & Duerr, 2008, 631–632). Voimas-
sa olevan EU-direktiivin mukaan kaikkien jäsenmaiden yritysten täytyy laatia 
samansisältöiset laskut myynneistään. Tämä perustuu tavoitteeseen luoda yhtenäi-
nen laskutusjärjestelmä koko Euroopan unionille. (Vientikaupan asiakirjat 2008, 
10-1.) 
 
Sisä- ja ulkokaupan kauppalaskut poikkeavat sisällöiltään jonkin verran toisistaan. 
Myytäessä EU:n ulkopuoliseen maahan (ulkokauppa) tulisi vientikauppalaskun 
sisältää seuraavat tiedot: 
- Myyjän täydellinen nimi, postiosoite, puhelin- ja faksinumero sekä pank-
kiyhteydet 
- Laskun antamispäivä ja juokseva tunniste  
- Myyjän viite  
- Ostajan viite, tilauksen numero ja päivämäärä  
- Ostajan (ja vastaanottajan, ellei ole sama) täydellinen nimi ja osoite  
- Tavaran vastaanottajan nimi ja postiosoite  
- Tavaran alkuperämaa ja määrämaa  
- Kuljetusta koskevat tiedot (esimerkiksi väline ja reitti)  
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- Toimituslauseke (Incoterms 2000)  
- Tavaroiden toimituspäivä, palvelujen suorituspäivä tai ennakkomaksun 
maksupäivä 
- Toimitustapa 
- Maksuehto ja -tapa 
- Tavarakollien merkit, numerot, lukumäärä ja laji 
- Tarkka tavaramääritelmä 
- Tullitariffinimike (yleensä 6-numeroinen HS-nimike, ei 8-numeroinen 
CN-nimike) 
- Tavaran määrä ja luonne sekä palvelujen laajuus ja luonne. Määränä voi 
ilmoittaa kauppatavan mukaiset yksiköt, brutto- ja nettopaino sekä osto-
maan tullitariffin edellyttämät muut yksiköt. 
- Tavaran hintatiedot sovitussa valuutassa (yksikkö- ja kokonaishinnat tava-
ralajeittain) 
- Hinnanalennukset tai mahdolliset lisäveloitukset perusteluineen 
- Vaadittaessa viejän allekirjoitus 
- Tarvittaessa huolitsijoiden nimet ja yhteystiedot 
(Raatikainen 2009, 14; Finpro 2011.) 
 
Raatikaisen (2009, 14) ja Finpron (2011) vientikauppalaskujen tiedot ovat sisällöl-
tään samanlaiset, mutta jälkimmäinen lisäisi siihen vielä merkinnän myynnin ve-
rottomuudesta eli ´Alv 0 % veroton myynti yhteisön ulkopuolelle´(Moms 0 % 
skattefri försäljning utanför gemenskapen/VAT 0 %, Tax-exempt sale outside the 
EU). Vientikaupan asiakirjojen (2008, 10-2, 10-3) mukaan vientikauppalaskun 
tulisi sisältää vielä seuraavia tietoja: myyjäyrityksen kotipaikka ja kaikki yhteys-
tiedot (kuten sähköposti ja Internet-sivut), kaupparekisterinumero (eri kuin alv-
tunnus), ulkomaankaupan viitenumero (UVN), laivausmerkki (pakkausten päällä 
olevat tunnistusmerkinnät) sekä pakkauksen muiden tietojen ohella sen tilavuus. 
 
Jos kyseessä on sisäkauppa eli myynti toiseen EU-jäsenmaahan noudatetaan vien-
tikauppalaskun sisältöä vain soveltuvin osin. Tavaran alkuperämaa voidaan il-
moittaa, jos se on tiedossa. Lisäksi tullitariffinimikken ilmoittamista suositellaan 
ja se tapahtuu 8-numeroisella CN-nimikkeellä. Kauppalaskusta tulee ilmetä myös 
seuraavat tiedot:  
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- Myyjän ja ostajan arvonlisäverotunnistenumerot 
- Myyjän Y-tunnus  
- "VAT 0 % (Intra-Community supply)" -merkintä myynnin verottomuudes-
ta  
- Tarvittaessa merkintä tavaran yhteisöaseman osoittamiseksi 
 (Raatikainen 2009, 14–15; Finpro 2011.) 
4.3.4 Pakkausluettelo 
 
Pakkausluettelo eli Packing list (tai Weight list) kiinnitetään pakkauksen mukaan 
ja se laaditaan kollikohtaisesti. Tämä toiminto nopeuttaa tullimenettelyä. Pakkaus-
luettelo vastaa muodoltaan kauppalaskua ja sisältää samat yhteystiedot, mutta se 
ei sisällä hintatietoja. (Vientikaupan asiakirjat 2008, 10-4.) On tärkeää, että pak-
kausluettelon tiedot on täytetty huolellisesti, koska eroavaisuudet kauppalaskun 
kanssa voivat johtaa pahimmassa tapauksessa sakkoihin ja ne päätyvät lopulta 
myyjäyrityksen maksettaviksi (Albaum & Duerr, 2008, 632).  
4.3.5 Konossementti  
 
Yksi kuljetusasiakirjoista on nimeltään konossementti, englanniksi Bill of Lading 
(B/L). Se on yleisesti käytössä Aasiaan, Afrikkaan ja Etelä-Amerikkaan suuntau-
tuvissa kuljetuksissa. Se tarkoittaa tavaraan oikeuttavaa vaihdantakelpoista asia-
kirjaa. Tämän lisäksi konossementti on: 
 kuljetussopimuksen ja sen sisällön todiste 
 sitoumus tavaran määräpaikkaan kuljettamisesta sekä luovuttamisesta 
määräpaikassa konossementin esittäjälle 
 rahdinkuljettajan kuitti tavaraerän vastaanottamisesta kuljettamista varten 
 kauppahinnan maksamisen edellytys 
 esineoikeudellinen asiakirja 
 dokumentti tavaran luovuttamisesta määräpaikassa 
 oikeus tavaraan kuljetuksen aikana ja tavaran kuntotodistus. 
(Vientikaupan asiakirjat 2008, 11-6 ja 11-7.) 
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Vientikaupan asiakirjat-teoksessa (2008, 11-7) sanotaan, että konossementin täy-
tyy myös sisältää seuraavia tietoja: 
1. tavaran laatu 
2. lukumäärät, painot ja kuutiot 
3. IMO-ominaisuudet (kansainvälisen merenkulkujärjestön mukaan) 
4. rahdinkuljettajan nimi sekä pääkonttorin sijainti 
5. tavaran ja pakkauksen näkyvä tila 
6. laivaajan nimi 
7. vastaanottaja (jos laivaaja on sen ilmoittanut) 
8. lastaussatama ja -päivä (milloin rahdinkuljettaja otti tavaran vastaan 
ja missä paikassa) 
9. purkaussatama sekä mahdollisesti tiedossa oleva tavaran luovu-
tusajankohta  
10. konossementtien lukumäärä 
11. konossementin laatimispaikka 
12. rahdin suuruus, jos vastaanottaja maksaa sen 
13. muut kuljetus- ja luovutusehdot 
14. mainittu korkeampi vastuuraja, jos sellainen on asetettu 
15. pitääkö tavara kuljetettaa tai voidaanko se kuljettaa kannella 
16. kuljetukseen sovelletaan yleissopimusta 254 §:n 3 momentin mu-
kaan 
 
Tavara voidaan määrätä luovutettavaksi eli asettaa konossementti joko määrätylle 
vastaanottajalle, määrätylle vastaanottajalle tai hänen määräämälleen tai sitten 
orderille eli lähettäjän määräämälle (Vientikaupan asiakirjat 2008, 11-6 ja 11-7). 
On myös olemassa erilaisia ja erinimisiä konossementteja, kuten On Board-, Re-
ceived for Shipment-, Kauttakulku- ja Elektroninen konossementti (Hörkkö ym. 
2010, 217–218, 225, 228). Tarkoituksena ei ole perehtyä tämän tarkemmin konos-
sementteihin, koska yritys ei itse laadi niitä vaan lähettää ainoastaan siihen tarvit-
tavat tiedot huolitsijalle. 
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4.3.6 Rahtikirjat 
 
Rahtikirjat ovat myös kuljetusasiakirjoja. Yhteisökaupassa pelkkä rahtikirja saat-
taa riittää tavaran siirtämiseen jäsenmaasta toiseen. Viennissä rahtikirjan ero ko-
nossementtiin syntyy siinä, että tavara siirtyy vastaanottajan haltuun lähetyksen 
mukana olevan päärahtikirjan myötä ja viejällä oleva kaksoiskappale ei sinänsä 
edusta tavaraa. Rahtikirjaan merkitään viejän huolitsijan edustaja määrämaassa, 
joka luovuttaa tavaraerän ostajalle saatuaan pankilta tositteen oikean maksutavan 
noudattamisesta. Näin varmistetaan maksun saanti. (Vientiopas 2003,63, 69.) Seu-
raavat kaksi rahtikirjaa liittyvät kohdeyrityksen toimintaan: 
 
a) Kansainvälinen autorahtikirja eli CMR-rahtikirja 
 
Autorahtikirja on rahdinkuljettajan ja lähettäjän välinen kuljetussopimus, joka 
allekirjoitetaan molempien puolesta. Nykyisin yleensä kuljetusliike laatii rahtikir-
jan asiakkaan lukuun saamiensa tietojen pohjalta. Sopimus syntyy tällöin tehdyn 
toimeksiannon tai annetun tarjouksen muodossa. Lähettäjä on kuitenkin vastuussa 
rahtikirjan tietojen oikeellisuudesta. Rahtikirjaan merkitään myös kuljetusta seu-
raavat asiakirjat, jotka on luovutettu rahdinkuljettajalle, kuten kauppalasku. 
(Hörkkö ym. 2010, 230.) 
 
Vientioppaan (2003, 70) mukaan autorahtikirja laaditaan normaalisti kolmena 
kappaleena, jotka menevät vastaanottajalle, lähettäjälle ja rahdinkuljettajalle. 
Muutkin kauppatapahtuman osapuolet, kuten tulli, saattavat tarvita siitä lisäkappa-
leita. Rahtikirjan sisällön ja kuljettajan vastuun määrittelee Euroopassa yleisesti 
hyväksytty CMR-sopimus. Autorahtikirjaan täytyy myös merkitä summat ja tar-
vittaessa lisätä jälkivaatimusklausuuli (Vientikaupan asiakirjat 2008, 11-8).  
 
 
b) Merirahtikirja eli Sea Waybill tai Liner Waybill 
 
Merirahtikirja (Liner Waybill) on: 
1. kuljetussopimus (tavara on otettu kuljetettavaksi tietyin ehdoin) 
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2. sitoumus tavaran kuljettamisesta määräpaikkaan ja luovuttamisesta siellä 
vastaanottajaksi nimetylle henkilölle, ilman että tämä esittää itse asiakirjaa 
3. todistus rahdinkuljettajan puolesta tavaran vastaanottamisesta  
(Hörkkö ym. 2010, 228.) 
 
Merirahtikirja annetaan laivaajalle ja vain yhtenä alkuperäiskappaleena. Se voi-
daan luovuttaa myös vastaanottajan valtuuttamalle henkilölle, jos valtuutus tapah-
tuu kirjallisesti. Lisäksi ennen luovutusta vastaanottaja maksaa rahdin määräpaik-
kakunnalla sekä suorittaa mahdolliset muut maksut. (Hörkkö ym. 2010, 228.) 
 
Merirahtikirja asetetaan nimetylle vastaanottajalle eikä sitä voi siirtää, toisin sano-
en tavaralastia ei voi kuljetuksen aikana myydä. Kuljetukseen liittyvien ehtojen 
taustalla on yleensä vielä erillinen kuljetussopimus. Merirahtikirjan käyttöä suosi-
tellaan linjaliikenteessä. Nimetyn vastaanottajan ei tarvitse esittää asiakirjaa tava-
ran luovutuksen yhteydessä määräpaikassa. (Vientikaupan asiakirjat 2008, 11-8.)  
4.3.7 Vientiperittävän toimeksianto  
 
Seuraavaksi kerron lyhyesti vientiperittävästä maksutapana. Se kuuluu asiakirja- 
eli dokumenttimaksuihin. Käytettäessä perittävää ostajan maksukyvystä ei ole 
epäilyksiä, mutta myyjä varmistaa että saa maksun ennen kuin ostaja saa tavaran 
haltuunsa tai ostaja on ainakin sitoutunut maksaamaan maksun eräpäivään men-
nessä. Toisaalta ostajan ei tarvitse maksaa tavaroista ennen kuin tavaran lähtemi-
nen on osoitettu asiakirjoilla. Pankit eivät kuitenkaan sitoudu maksuun vaan aino-
astaan seuraavat asiakirjojen luovutusta ja maksua. (Vahvaselkä 2009, 290–291.) 
 
Vientiperittävän toimeksiannon laatii viejä ja se toimitetaan ulkomaiselle perivälle 
pankille myyjän pankin kautta (Vahvaselkä 2009, 274). Toisin sanoen, myyjä 
täyttää sekä toimeksiantolomakkeen että kokoaa muut tarvittavat asiakirjat ja lä-
hettää ne omaan pankkiinsa. Sitten perittävätoimeksianto lähtee ostajan pankkiin, 
joka esittää perittävän ostajalle. Tämän jälkeen asiakirjat luovutetaan maksua tai 
vekseliä vastaan ostajalle, perivä pankki suorittaa maksun myyjän pankille ja 
maksu välittyy lopulta myyjälle. (Vahvaselkä 2009, 291–292.) 
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5 CASE: YRITYS X:N VIENTIPROSESSIEN KEHITTÄMINEN 
TANSKAAN JA JAPANIIN  
5.1 Yritys X:n vientihistoria ja viennin nykytilanne 
 
Case-yrityksellä on ollut vientitoimintaa vuodesta 2003 lähtien. Vientimaita ovat 
olleet Tanska, Iso-Britannia, Saksa, Japani ja Etelä-Korea. Tällä hetkellä yrityksen 
tärkeimmät vientimaat ovat Tanska ja Japani. Kuluvana vuonna vientiä on ollut 
vain näihin kahteen maahaan ja niiden osuudet ovat olleet melko tasaiset - Tans-
kan osuus noin 40 % ja Japanin noin 60 % (Kuvio 3). Yrityksen viennin liikevaih-
to on kasvanut tasaisesti vuosien aikana puolesta miljoonasta miljoonaan euroon. 
Tälle vuodelle liikevaihdon on arvioitu nousevan puoleentoista miljoonaan euroon 
ja vientiä halutaan edelleen kasvattaa tulevina vuosina. Siksi onkin tärkeää, että 
vientiprosessi toimii mahdollisimman tehokkaasti ja rutiininomaisesti. 
 
 
Kuvio 3. Yritys X:n Tanskan ja Japanin vientien osuudet vuonna 2011. 
 
 
Vienti on yritykselle tärkeää, koska Suomessa alalla on kova kilpailu ja viennillä 
voidaan saada aikaan kasvua. Lisäksi yritys voi tasata kausivaihteluita, koska ke-
sällä on kotimaankaupassa kiireisintä. Esimerkiksi Japanin tilaukset painottuvat 
talveen, jolloin kotimaankaupassa on hiljaisinta. 
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Myynninohjaus- ja tuotannonohjausjärjestelmät otettiin yrityksessä käyttöön 
vuonna 2004. Molemmat järjestelmät ovat yhteydessä toisiinsa. Suurin osa vien-
nin asiakirjoista saadaan suoraan järjestelmistä ja lähetetään eteenpäin sähköisessä 
muodossa. Lisäksi kohdeyritys hyödyntää jo sähköistä tiedonhallintaa, esimerkik-
si käyttämällä sähköisessä muodossa olevia tuotannon työohjeita. 
 
Yrityksen vientimyyjän vaihduttua keväällä 2011 huomattiin, että vientiprosessi 
on vienyt paljon aikaa esimerkiksi suhteessa kotimaanmyyntiin. Tällä hetkellä 
vientimaat ja tilattavat tuotteetkin ovat pääasiassa vakioita, joten vientitoimintaa 
haluttiin saada rutiininomaisemmaksi. Esimerkiksi, aikaisemmin tuotannolle kir-
joitetut ohjeet näkyivät myös kauppalaskussa, vaikka tiedot eivät olleet asiakkaan 
kannalta oleellisia - pelkkä tuoterivi olisi riittänyt. Tämä ongelma ratkaistiin kesän 
aikana tekemällä Tanskan tuotteille tuotekoodien taakse tuotekuvaukset ja pak-
kausohjeet eli ajo-ohjeet, jotka tuotantopäällikkö jatkossa lisäsi vain tuotannon 
nähtäväksi. Vientitoimintaa alettiin kehittää yrityksen toimesta siis jo kesän aika-
na, mutta tämän opinnäytetyön tarkoituksena on hahmottaa vientiprosessia koko-
naisvaltaisemmin yrityksen toiminnan kannalta haastattelemalla kaikkia yrityksen 
vientiin osallistuvia henkilöitä ja löytää siinä mahdolliset ongelmakohdat. Ongel-
makohtiin etsitään ratkaisuja teorian ja yrityksen vientikokemuksen perusteella 
sekä annetaan niiden pohjalta kehitysehdotuksia. 
5.2 Tutkimuksen toteutus 
 
Opinnäytetyö projektini alkoi keväällä 2011 kun otin yhteyttä kyseiseen yrityk-
seen. Idea opinnäytetyön aiheesta vientiin liittyen syntyi jo ensimmäisellä tapaa-
miskerralla toukokuussa yrityksen omaan tarpeeseen pohjautuen. Projekti lähti 
varsinaisesti käyntiin elokuussa 2011, jolloin sovimme työn lopullisen aiheen. 
Olin kesän aikana tutustunut vientiin liityvään kirjallisuuteen ja teemahaastattelut 
aloitin syyskuussa.  
 
Hirsjärven ym. (2009, 160–162) mukaan kvalitatiivisen tutkimuksen lajeja on yli 
neljäkymmentä, mutta yhteistä näille menetelmille on pyrkimys löytää tai paljas-
taa tosiasioita, tutkia kohdetta kokonaisvaltaisesti sekä todellisen elämän kuvaa-
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minen. Tarkoituksena ei ole tutkia niinkään määrää vaan asioita, joita ei voi mitata 
määrällisesti. Nämä kaikki asiat tukevat tutkimusmenetelmän valintaa. 
 
Aineistonkeruumenetelminä käytin Hirsjärven ym. (2009, 191–192, 204–211) 
nimeämistä perusmenetelmistä haastattelua, havainnointia ja dokumenttien käyt-
töä. Haastattelutyyppinä käytin teemahaastattelua ja se oli päätutkimusmenetel-
mäni. Olin miettinyt aihealueet etukäteen, mutta tarkkoja kysymyksiä ei ollut (Lii-
te 1). Haastattelin yhteensä viittä yrityksen edustajaa, joilla on kaikilla oma roo-
linsa viennin prosessissa. Henkilöt olivat vientimyyjä, tuotantopäällikkö, raaka-
ainevastaava, kuljetussuunnittelija sekä laskuttaja. Haastattelut suoritettiin yrityk-
sen toimipisteessä syyskuun 2011 aikana muutamalla käyntikerralla. Haastattelut 
kestivät tunnista kahteen tuntia per henkilö, mikä on tavanomainen aika. Tämän 
jälkeen tein vielä tarkentavia kysymyksiä. 
 
Haastattelun ehdottomana hyvänä puolena on menetelmän joustavuus. Lisäksi on 
mahdollista selventää saatuja vastauksia ja esittää lisäkysymyksiä. Toisaalta vas-
taaja saa kertoa asioista vapaasti ja vastauksia voidaan sijoittaa laajempaan kon-
tekstiin. Haastattelun ongelmina ovat kuitenkin sen tilanne- ja kontekstisidonnai-
suus, jolloin saatetaan antaa erilaisia vastauksia kuin toisenlaisessa tilanteessa. 
Lisäksi vastaaja saattaa antaa vastauksia, jotka ovat sosiaalisesti suotavia. Haastat-
telut suoritettiin yksilöhaastatteluina, koska katsoin sen olevan tehokkainta. Toi-
saalta ryhmähaastattelu olisi voinut olla hyvä, koska olisin saanut kerralla paljon 
tietoa. Ryhmällä voi olla kuitenkin kielteisiä vaikutuksia, kuten dominoivat henki-
löt tai yhteinen päätös olla puhumatta tietyistä asioista. (Hirsjärven ym. 2009, 
204–211.) 
 
Hirsjärven ym. (2009, 212–214, 216–217) mukaan havainnoinnin avulla saa tietoa 
todellisista tapahtumista eli vieraillessani yrityksessä pääsin seuraamaan sivusta 
myös heidän käytännön toimintaansa. Havainnoin etuna onkin luonnollinen ym-
päristö ja välitön tiedonsaanti. Havainnointi ei ollut pääaineistonkeruumenetelmä, 
mutta se tuki haastatteluja. Havainnoinnin lajeista käytin osallistuvaa havainnoin-
tia eli havainnointi oli vapaata ja toisaalta osallistuin toimintaan tutkittavien eh-
doilla. Haastattelujen ja havainnoinnin lisäksi käytin tiedonkeruumenetelmänä 
myös virallisia dokumentteja, jotka auttoivat hahmottamaan vientiprosessia tutki-
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mukseni alkuvaiheessa. Lisäksi tarkastelin yrityksen käytössä olevia asiakirjoja eli 
virallisia dokumentteja. Löysin niistä kehitettävää ja annoin niihin kehitysehdo-
tuksia. 
 
Hirsjärvi ym. (2009, 231–233) tulkitsevat, että tutkimuksen reliabiliteetti (mittaus-
tulosten toistettavuus) ja validiteetti (pätevyys) tulisi yhdistää vain kvantitatiivi-
seen eli määrälliseen tutkimukseen. He sanovat kuitenkin, että laadullista tutki-
musta tulisi myös pystyä arvioimaan. Tämä tapahtuu esimerkiksi kertomalla tark-
kaan tutkimuksen toteuttamisen vaiheista, kuten tutkimuspaikasta ja -olosuhteista 
sekä käytetystä ajasta, mahdollisista häiriötekijöistä ja tutkijan omasta itsearvioin-
nista. Toisaalta tehdyt tulkinnat ja päätelmät tulee perustella. Tutkimukseni re-
liabiliteetista ja validiteetista kerron tarkemmin kohdassa 5.5 Johtopäätökset. 
5.3 Tutkimustulokset 
 
Seuraavaksi kuvaan case-yrityksen sekä Tanskan että Japanin vientiprosessit erik-
seen vaiheittain kohdassa 5.3.1. Kuvaaminen pohjautuu omaan versiooni vienti-
prosessin vaiheista, joista kerroin teoriaosuudessa. Vientiprosessien kuvaamisen 
yhteydessä kerron myös suoritettavista toiminnoista ja roolijaosta eli kuka hoitaa 
mitkäkin tehtävät prosesseissa. Lisäksi olen laatinut molemmista vientiprosesseis-
ta kaaviot (Liitteet 2 ja 3), joista näkee tavara-, raha- ja informaatiovirrat sekä ne 
osapuolet, joihin case-yritys on yhteydessä vientiprosessien aikana. Kohdassa 
5.3.2 kerron prosessien läpikäymisen yhteydessä esiin tulleista ongelmakohdista 
niin toimintojen kuin asiakirjojen suhteen. 
5.3.1 Tanskan ja Japanin vientiprosessien kuvaamiset vaiheittain 
 
A) Tanskan vientiprosessi 
 
Vaihe 1: Yhteydenotto 
Tanskan vientiprosessi voi lähteä liikkeelle pääosin kahdella eri tavalla: myyjän 
tai asiakkaan aloitteesta. Ensimmäisessa vaihtoehdossa myyjä lähettää asiakkaalle 
 41 
 
hinnaston tarjottavista tuotteista aina kvartaalikohtaisesti eli joka neljäs kuukausi. 
Hinnasto toimii tarjouspohjana, koska se sisältää tarjottavat tuotteet, hinnat, toimi-
tusehdot ynnä muut tilauksen tekemisen kannalta oleelliset asiat (Liite 4). Asiakas 
tekeekin tilauksen suoraan hinnaston pohjalta, joten tässä tapauksessa tarjousvaihe 
(Vaihe 2) jää kokonaan väliin ja siirrytään suoraan tilausvaiheeseen (Vaihe 3). 
Hinnasto toimii osittain myös markkinointikeinona, koska se lähetetään säännölli-
sin väliajoin ja asiakas voi alkaa suunnitella tilauksia sen pohjalta. Lisäksi se toi-
mii myynnin apuvälineen, koska asiakkaan ei tarvitse kysyä jokaisen tuotteen hin-
taa erikseen eikä jokaisesta tuotteesta tarvitse laatia tarjousta. Suurin osa tilauksis-
ta tuleekin hinnaston pohjalta. Hinnasto laaditaan myynninohjausjärjestelmän 
avulla. Ensimmäiseen vaihtoehtoon kuuluu myös aktiivinen myynti asiakkaalle, 
mutta sitä tehdään yleensä vain jos tilauksia ei ole kuulunut vähään aikaan. Toi-
saalta kaupanteko pohjautuu pitkäaikaisiin kauppasuhteisiin ja tapaamisia kuiten-
kin järjestetään yhdestä kolmeen kertaa vuodessa. 
 
Toisessa vaihtoehdossa vientiprosessi lähtee liikkeelle asiakkaan ottaessa yhtey-
den kohdeyritykseen, yleensä tarjouspyynnön muodossa. Tällöin kyseessä on 
normaalisti uutuustuote, jota myyjä tarjoaa erikseen (ei ole hinnastossa). Silloin 
tarjousvaihe (Vaihe 2) kuuluu prosessiin. 
 
Molemmissa tapauksissa yhteydenpitoa hoidetaan normaalisti sähköpostilla tai 
puhelimitse. Lisäksi jo myyntivaiheessa pyritään hyödyntämään optimaalinen 
kuljetus. Myyjän lisäksi tästä huolehtivat myöhemmin prosessissa tuotantopääl-
likkö ja raaka-ainevastaava. 
 
Vaihe 2: Tarjous 
Tarjousvaihe siis toteutuu Tanskan osalta vain jos kyseessä on uutuustuote tai 
tuote jota ei löydy hinnastosta. Kyseessä on yleensä suora tarjous eli tuotetta tarjo-
taan lopulliselle ostajalle. Toimenpiteet ovat seuraavat: yhteydenoton jälkeen 
myyjä selvittää raaka-ainevastaavan ja tuotantopäällikön kanssa onko tuotetta 
mahdollista valmistaa ja selvittää alustavan hinnan ja toimitusaikataulun. Tämän 
jälkeen myyjä lähettää asiakkaalle tarjouksen saadun tarjouspyynnön pohjalta 
yleensä vastaamalla sähköpostiviestiin eli erillistä tarjous-dokumenttia ei kuiten-
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kaan laadita. Yleensä tarjouksen perillemeno varmistetaan, koska Tanskan asiak-
kaalla on useampia toimittajia, joiden kanssa kilpaillaan. 
 
Vaihe 3: Tilaus 
Tilaus voi siis tulla joko suoraan hinnaston tai lähetetyn tarjouksen pohjalta. Mo-
lemmissa tapauksissa toimenpiteet ovat tästä lähtien samat. Myyjä varmistaa raa-
ka-ainevastaavalta raaka-aineen saatavuuden ja hinnan sekä tuotannosta aikatau-
lun. Raaka-aineen hinta on oleellinen, koska se muodostaa noin 70 % kaupan ko-
konaishinnasta. Sitten myyjä lähettää asiakkaalle tilausvahvistuksen (Liite 5), jos-
sa on sovittu alustava toimitusaika. Tilausvahvistus laaditaan myynninohjausjär-
jestelmän avulla ja tilauksen tiedot ohjautuvat suoraan järjestelmään, joka taas on 
yhteydessä tuotannonsuunnittelujärjestelmään, johon kaikilla vientiprosessiin 
osallistuvilla on pääsy. 
 
Tässä vaiheessa raaka-aine vastaava myös tilaa raaka-aineen kyseiselle ajankoh-
dalle ja laatii joka kerta erikseen paperilla lastauskartan, jotta lastaaminen voidaan 
suunnitella (lastauskartasta kerrotaan enemmän Vaiheessa 4). Lisäksi tuotanto-
päällikkö lisää työn tuotannon työlistalle, joka on yhteydessä tuotannonohjausjär-
jestelmään.  
 
Tanskan kanssa on olemassa kauppasopimus, jonka pohjalta mahdolliset ongel-
matilanteet ratkaistaan. Sopimusta ei kuitenkaan laadita joka kerta uudelleen eikä 
siihen viitata hinnaston tai tarjouksen yhteydessä. 
 
Vaihe 4: Toimituksen valmistelu 
 
Tuotanto kuuluu neljänteen vaiheeseen. Tuotantoprosessi käynnistyy kun raaka-
aine vastaava ilmoittaa tuotantopäällikölle raaka-aineen tarkan saapumispäivän tai 
kun raaka-aine saapuu pihaan. Tämän jälkeen tuotantopäällikkö lisää työlle tarvit-
tavat lisäohjeet (Tanska 4 dokumenttia), jotta tuotannossa osataan valmistaa tuote 
oikeilla ehdoilla, sekä pakata ja lastata oikein (lähetystoiminto).  
 
Näitä tuotannolle annettavia ohjeita ovat profiilikuva, lastauskartta (raaka-
ainevastaavaa laatinut edellisessä vaiheessa), ajo-ohje ja lajitteluohje. Kaikki ky-
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seiset ohjeet, lastauskarttaa lukuun ottamatta, löytyvät yrityksen verkkolevyltä. 
Profiilikuva on kuva halutusta tuotteesta tarkkoine mittoineen. Lastauskartan avul-
la suunnitellaan rekan optimaalinen täyttö, koska tuotteet voivat olla erimittaisia ja 
rekan korkeus sekä pituus tulee ottaa huomioon. Siitä selviää myös ohjeistus alus-
laudoituksesta, jonka avulla tuotteet säilyvät ehjinä kuljetuksen aikana. Lajitte-
luohjeesta löytyvät tuotteen laatuvaatimukset. Tanskaan laaditusta ajo-ohjeesta 
löytyvät tuotannon lisäohjeet sekä pakkausohjeet.  
 
Samalla tuotteiden valmistumisajankohta selviää ja tuotantopäällikkö kertoo asias-
ta kuljetussuunnittelijalle, joka tilaa kuljetuksen kuljetusyhtiöstä halutulle päiväl-
le. Kuljetuksen saa yleensä varattua muutaman päivän (2-3 päivän) varoitusajalla. 
Tanskaan kuljetukset lähtevät pääsääntöisesti trailerilla eli rekalla, joiden lastaus 
tapahtuu yrityksen pihassa oman henkilöstön toimesta. Kuljetusyhtiön työntekijä 
ajaa auton satamaan, josta se ajetaan lautalle ja toisesta satamasta edelleen lopulli-
seen päämääräänsä. Lauttakuljetuksia on kaksi kertaa viikossa, joten autokuljetuk-
set pyritään sovittamaan niiden mukaan. Kyseessä on siis yhdistelmäkuljetus, 
mutta kuljetussuunnittelija tilaa ainoastaan trailerin, ei lauttaa tai jälleenkuljetusta 
satamasta.  
 
Kuljetussuunnitelija laatii myös autorahtikirjan (Liite 9) ja suomenkielisen pak-
kausluettelon (Liite 6) tuotannonohjausjärjestelmän avulla ja lähettää ne sähköi-
sessä muodossa kuljetusyhtiöön. Rahtikirja ja pakkausluettelo lähetetään myös 
paperiversiona kuljetuksen mukana satamaan. 
 
Vaihe 5: Toimituksen jälkeinen vaihe 
Kaikki toimituksen jälkeisen vaiheen toimenpiteet hoitaa laskuttaja. Kun lähetys 
on poistunut pihasta, laskuttaja tarkistaa kauppalaskun (Liite 7) tiedot ja lähettää 
sen sähköisesti asiakkaalle. Kauppalasku lähetetään sähköisesti myös pankkiin. 
Kauppalasku saadaan suoraan myynninohjausjärjestelmästä. Jos kyseessä on yh-
distelmälasku eli useamman tilauksen laskut yhdistettynä, täytyy laskuun tehdä 
pieniä korjauksia manuaalisesti. Laskutus hoituu rahoituksen kautta eli pankki 
hoitaa reskontran ja 75 % kaupan kokonaisarvosta saadaan pankilta heti ja loput 
asiakkaan suoritettua maksun. 
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Lisäksi laskuttaja tekee erikseen englanninkielisen pakkausluettelon (Liite 8), 
koska sitä ei saa suoraan järjestelmästä ja lähettää sen asiakkaalle sähköisesti 
(kauppalasku ja pakkausluettelo lähetetään asiakkaalle eri paikkoihin). Myös 
ETA-päivä eli kuljetuksen saapuminen Tanskaan ilmoitetaan asiakkaalle. Intrasta-
tin päivittäminen on laskuttajan vastuulla, mutta tilitoimisto hoitaa alv-
ilmoitukset. 
 
Vaihe 6: Jälkihoito 
Asiakkaaseen saatetaan olla yhteydessä toimituksen jälkeen, mutta ei säännöllises-
ti. Mahdolliset reklamaatiot hoidetaan koko vientitiimin kesken. Maksujen suorit-
tamista ei tarvitse sen tarkemmin seurata, koska mahdollisissa myöhästymistapa-
uksissa pankki hoitaa karhuamisen.  
 
 
B) Japanin vientiprosessin kuvaaminen 
 
Vaihe 1: Yhteydenotto  
Japanin osalta vientiprosessi voi lähteä myös liikkeelle myyjän tai asiakkaan puo-
lesta, mutta Japanin kanssa ei käytetä hinnastoa. Tilaukset tulevat siis aktiivisen 
myynnin tuloksena tai asiakkaan tehtyä tarjouspyynnön tai tiedustelun tuotteesta. 
Tilatut tuotteet ovat olleet pääosin vakioita, mutta toisinaan tulee kyselyitä myös 
uusista tuotteista. Tarjousvaihe kuuluu aina prosessiin. Joskus tilauksia voidaan 
saada jopa vuodeksi eteenpäin, mutta toisinaan tilauksia saadaan vain kuukaudek-
si eteenpäin. Tämä riippuu asiakkaan omien asiakkaiden tilauksista tai myyntien-
nusteista ja toisaalta maailmantalouden tilanteesta. Aktiivisuus on tärkeää, koska 
Japanilla on useita tavarantoimittajia. Lisäksi hyvien kauppasuhteiden ylläpitämi-
nen on tärkeää erityisesti Japanin kanssa. Tapaamisia järjestetään yhdestä kol-
meen kertaa vuodessa (sama kuin Tanska). 
 
Vaihe 2: Tarjous  
Tarjousvaihe on toimenpiteiltään samanlainen kuin Tanskan vientiprosessissa. 
Erona Japanin tarjousvaiheessa on se, että tarjous tehdään joka tilauksen yhtey-
dessä. Tässäkin on kyseessä suora tarjous ja tarjouksen perillemeno varmistetaan. 
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Vaihe 3: Tilaus  
Tilausvaihe on myös pääosin samanlainen kuin Tanskan vientiprosessissa. Kulje-
tussuunnittelija saattaa kuitenkin tehdä kontti- ja laivavaraukset jo tässä vaiheessa. 
Kuljetusmuodosta kerron tarkemmin seuraavan vaiheen yhteydessä (Vaihe 4). 
Japanin myynnissä ei ole sovittu kauppasopimuksesta, joten mahdolliset ongelma-
tilanteet hoidetaan tapauskohtaisesti. 
 
Vaihe 4: Toimituksen valmistelu 
Tuotantoprosessi on samanlainen kuin Tanskan vientiprosessissa muutamaa poik-
keusta lukuun ottamatta. Tuotantopäällikkö lisää työlle tarvittavia lisäohjeita vain 
kolme, koska ajo-ohjetta ei ole tehty Japanin tuotteille. Ajo-ohjeen sisältämät tie-
dot löytyvät tässä tapauksessa yrityksen verkkolevyltä ja tuotantopäällikkö lisää 
ne tuotannon ohjeisiin tilauskohtaisesti. Japanin kuljetuksiin on olemassa kaksi 
lastauskarttapohjaa valmiina sähköisessä muodossa yrityksen verkkolevyllä. Niitä 
ei siis tarvitse laatia joka kerta erikseen, koska tilattavat tuotteet pakataan aina 
jommallakummalla tavalla ja vain konttien määrä vaihtelee. Lisäksi Japanin tuot-
teille on tarkat laatuvaatimukset, joten raaka-aineen saanti voi olla joskus vaikeaa. 
Tämä vaikuttaa myös toimitusaikaan. 
 
Kuljetusmuotona on traileri-kuljetus satamaan ja sieltä edelleen laivakuljetus Ja-
paniin. Kuljetussuunnittelija tekee siis laiva- ja konttivaraukset sekä tilaa satama-
kuljetuksen. Tässäkään tapauksessa edelleenkuljettamisesta kohdemaassa ei huo-
lehdita. Yleensä kuljetussuunnittelija tekee laivabuukkauksen viimeistään tässä 
vaiheessa, kuitenkin vähintään kuukautta tai kahta kuukautta etukäteen. Laiva 
kannattaa varata hyvissä ajoin, koska kuljetusta voi olla vaikea saada lyhyellä 
varoitusajalla. Sen sijaan kuljetuspäivän siirtäminen esimerkiksi viikolla on hel-
pompaa kuin saada laivakuljetus viikon päähän. Tällä hetkellä kuljetuksia on saatu 
jopa kahden viikon päähän, mutta tilanne voi vaihdella nopeastikin. 
 
Yleensä kun valmistumisajankohta on saatu selville, kuljetussuunnittelija varaa 
satama- eli traileri-kuljetuksen (sama kuin Tanskan tapauksessa). Satamakuljetuk-
sen saa yleensä varattua muutamaa päivää etukäteen. 
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Kuljetussuunnittelija tekee laivavarauksen sähköisesti laivayhtiöön. Hän ei kui-
tenkaan laadi merirahtikirjaa, vaan lähettää ainoastaan merirahtikirjaan tarvittavat 
tiedot sähköpostilla huolitsijalle, joka laatii sen. Huolitsijalta saadaan satamakulje-
tukseen viitenumero, joka lisätään autorahtikirjaan (Liite 9), jotta kuljetuksella on 
pääsy satamaan ja huolitsija tarvitsee sen myös omiin tarkoituksiinsa. Lisäksi huo-
litsijalle lähetetään sähköisesti autorahtikirja (satamakuljetus), suomenkielinen 
pakkausluettelo (Liite 6) ja lastauskartta. Satamakuljetuksen mukaan annetaan 
autorahtikirja (jossa viitenumero) sekä suomenkielinen pakkausluettelo (ei lasta-
uskarttaa). Vientiselvitys ei aiheuta case-yritykselle toimenpiteitä. 
 
Vaihe 5: Toimituksen jälkeinen vaihe  
Kaikki toimituksen jälkeisen vaiheen toimenpiteet hoitaa tässäkin tapauksessa 
laskuttaja. Kun lähetys on poistunut pihasta, laskuttaja tarkistaa kauppalaskun 
(Liite 10) tiedot ja vaihtaa tilausmäärät kuutioiksi (asiakas haluaa). Sitten laskutta-
ja lähettää yhden kappaleen kauppalaskuja sähköisesti huolitsijalle satamaan.  
 
Seuraavaksi laskuttaja lähettää konossementtiin tarvittavat tiedot laivayhtiölle, 
joka laatii konossementin. He lähettävät konossementin vielä tarkistettavaksi koh-
deyritykseen ja laskuttaja hyväksyy sen.  
 
Lopuksi laskuttaja täyttää vientiperittävän toimeksiannon, jonka hän myös allekir-
joittaa. Vientiperittävän toimeksiannon lisäksi pankkiin lähetetään kolme alkupe-
räistä konossementtia sekä siitä kaksi kopiota, kolme alkuperäistä kauppalaskua ja 
siitä kaksi kopiota sekä yksi kopio kauppalaskusta itse pankille. Kolmen alkupe-
räisen konossementin taakse laitetaan vielä kohdeyrityksen leimat ja laskuttajan 
allekirjoitukset. Pankille lähtee myös kolme alkuperäistä pakkausluetteloa (Liite 
8) ja siitä kaksi kopiota, jotka laskuttaja on laatinut englanniksi (ei saa suoraan 
järjestelmästä englanniksi). Kaikki pankin tarvitsemat asiakirjat lähetetään paperi-
versiona ja kaikki samalla postilähetyksellä. 
 
Vaihe 6: Jälkihoito 
Asiakkaaseen ollaan aktiivisesti yhteydessä toimituksen jälkeen. Lisäksi laskun 
maksamista seurataan ja se merkitään suoritetuksi kohdeyrityksen myyntireskont-
raan (vain Japani). 
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5.3.2 Vientiprosessien vaiheita ja viennin asiakirjoja koskevat 
ongelmakohdat 
 
Vientiprosesseissa ja asiakirjoissa esiin tulleet ongelmakohdat on jaettu neljään 
osaan. Ensin tarkastelen niitä maakohtaisesti ja sen jälkeen kerron molempia mai-
ta koskevista haasteista. Lisäksi kerron viennin asiakirjojen muotoseikkoja koske-
vista ongelmista erikseen. Kohtien 1-3 ongelmat perustuvat teemahaastatteluihin 
ja kohdan 4 ongelmat yrityksen virallisiin dokumentteihin. Osallistuvaa havain-
nointia on hyödynnetty kaikkissa neljässä kohdassa. Yrityksen toimintaa ja asia-
kirjoja on myös verrattu tämän opinnäytetyön teoriassa käsiteltyihin asioihin. 
 
1. Tanskan vientiprosessia koskevat ongelmakohdat 
 
Tanskan osalta aktiivinen yhteydenpito jää lähestulkoon kokonaan puuttumaan 
sekä kaupanteon alkuvaiheessa että jälkihoidon osalta (Vaiheet 1 ja 6). Hinnaston 
roolia tarjouspohjana käsitellään tarkemmin neljännessä kohdassa (Asiakirjoja 
koskevat kehityskohteet). Kuljettamisen ja lastaamisen suunnittelua helpottava 
lastauskartta ei myöskään ole sähköisessä muodossa, mikä hidastaa prosessin kul-
kua. Raaka-ainevastaava kertoi myös, että Tanskan tilauksia ei yleensä saada pit-
käksi aikaa eteenpäin. Jos tilauksia saisi etukäteen, voitaisiin tuotantoa ja raaka-
aineiden hankkimista suunnitella pidemmällä tähtäyksellä. 
 
 
2. Japanin vientiprosessia koskevat ongelmakohdat 
 
Yhtenä merkittävänä ongelmana koen kauppasopimuksen puutteen, mikä voi ai-
heuttaa kauppasuhteen ja kaupanteon jatkuvuuden kannalta oleellisia epävarmuus-
tekijöitä. Laskutusvaiheessa tilausmäärät joudutaan myös muuttamaan kuutioiksi, 
kun ne kotimaankaupassa ja Tanskan myynnissä ilmoitetaan metreinä. Tämä ai-
heuttaa ylimääräistä työtä, varsinkin kun laskun loppusummaan se ei vaikuta. 
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3. Molempia vientiprosesseja koskevat ongelmakohdat 
 
Yrityksellä ei ole hallussa Finpron maksullista Laivauskäsikirjaa, mistä voisi tar-
kistaa ajankohtaiset vaatimukset maittain sekä niissä tapahtuvat muutokset. Lai-
vauskäsikirjasta saisi tietoa myös mahdollisista muista vientimaista. 
 
Japanin ja Tanskan vientiprosesseissa ei laadita erillisiä tarjousdokumentteja. 
Tanskan osalta tarjoustoiminta jää joissain tapauksissa väliin tai tarjousdokumen-
tin korvaa hinnasto. Tanskan kanssa solmittuun kauppasopimukseen ei myöskään 
viitata tarjouksen yhteydessä. Tarjouksen tai tässä tapauksessa hinnaston muo-
toseikkoihin otetaan kantaa seuraavassa osiossa (Viennin asiakirjoja koskevat 
ongelmakohdat). 
 
Molempien vientiprosessien jälkeen ei suoriteta huolellista jälkilaskentaa eli 
suunniteltuja kuluja ei verrata todellisiin kustannuksiin tilauksen jälkeen. 
 
Pakkausluetteloa ei saa yrityksen järjestelmästä suoraan englanniksi, joten laskut-
taja on laatinut sen joka tilaukselle erikseen. Samoin yhdistelmälaskua ei saa jär-
jestelmästä suoraan. Nämä molemmat toimenpiteet vievät aikaa ja haittaavat pro-
sessin sujuvuutta. 
 
Haastattelujen yhteydessä kävi myös ilmi, että esimerkiksi tuotannon työohjeista 
profiilikuvia ja lajitteluohjeita ei ole päivitetty pitkään aikaan. Kaikille tuotteille ei 
myöskään ole tehty omaa tuotekoodia ja toisaalta järjestelmään on luotu useita 
koodeja samalle tuotteelle. Tuotteita koskevilla tiedoilla, kuten profiilikuvilla, ei 
myöskään ole tiettyä paikkaa yrityksen verkkolevyllä, mikä aiheuttaa vaikeuttaa 
tiedostojen etsimistä. Viimeisimmän tiedostoversion löytäminen vie myös aikaa. 
Tuotannolle lisättäviä dokumentteja on myös määrällisesti paljon, mikä lisää työ-
määrää. Esimerkiksi lajitteluohjeille ei myöskään ole laadittu samanlaista pohjaa, 
josta tarvittavat tiedot löytyisivät helposti. Tämä aiheuttaa ongelmia erityisesti 
tuotannossa, koska työ saatetaan pahimmassa tapauksessa tehdä väärillä ohjeilla. 
 
Lisäksi tuotantopäällikkö mainitsi, että hänellä ei ole tarkkaa tietoa tuotantokapa-
siteetista. Tämä vaikeuttaa tuotannon suunnittelua ja toisaalta mahdollisia resurs-
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seja voi jäädä käyttämättä, koska tuotanto pohjautuu vain tuotantopäällikön 
omaan tuntumaan. Raaka-ainevastaava toivoi myös tietoa hävikistä, koska se vai-
kuttaa raaka-aineiden tilausmääriin. Hän toivoi myös saavansa tilauksia mahdolli-
simman paljon etukäteen, koska se helpottaa raaka-aineiden tilauksien suunnitte-
lua.  
 
4. Viennin asiakirjojen muotoseikkoja koskevat ongelmakohdat 
 
Yritys ei ole hyödyntänyt kansainvälisiä asiakirjamalleja toiminnassaan, joten 
asiakkaan voi olla vaikea löytää tarvitsemansa tiedot. Lisäksi kaikki viralliset 
asiakirjat tulevat suoraan järjestelmästä eli niissä voi olla puutteita.  
 
Hinnaston sisältämissä tiedoissa on vain vähäisiä puutteita (Liite 4). Se sisältää 
kaikki muut tarvittavat tiedot paitsi case-yrityksen VAT-tunnuksen ja vastaanotta-
jan yhteystiedot (yrityksen nimi kuitenkin mainittu).  
 
Yritys X:n Tanskan ja Japanin kauppalaskut (Liitteet 7 ja 10) ovat sisällöltään 
jonkin verran erilaiset ja näin pitäisikin olla, koska kyseessä ovat sisä- ja ulkokau-
pan tapahtumat. Japanin kauppalaskussa ei tulisi olla kuitenkaan VAT-tunnusta. 
Japanin osalta myös ulkomaankaupan viitenumero (UVN), laivausmerkki, tavara-
kollien merkit ja lukumäärät, kuljetusreitti, kaupparekisterinumero ja tavaran mää-
rämaa puuttuvat. Tanskan kauppalaskussa tullinimike puuttuu ja sen tulisi olla 
CN-muodossa (ei HS). Myöskään y-tunnusta tai arvonlisäverottomuutta ei kerro-
ta. Molemmissa tapauksissa case-yrityksen täydellinen nimi puuttuu. 
 
Tilausvahvistukset (Liite 5) ovat täysin samanlaiset molemmissa tapauksissa. Ne 
sisältävät kaikki tarvittavat tiedot, paitsi Tanskan tapauksessa tulisi mainita vielä 
arvonlisäverokäytännöstä.  
 
Pakkausluetteloja on yrityksen käytössä tällä hetkellä kaksi erilaista (Liitteet 6 ja 
8), koska laskuttaja on laatinut erikseen englanninkieliset pakkausluettelot. Osa 
suomenkielisen pakkausluettelon tiedoista ei näy kunnolla (liian lyhyt riviväli). 
Lisäksi se ei ole samanmuotoinen kuin käytössä oleva kauppalasku ja joitain tieto-
ja puuttuu. Osallistuvan havainnoinnin seurauksena huomasin, että englanninkie-
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lisen pakkausluettelon tekemiseen kuluu ylimääräistä aikaa. Se ei myöskään sisäl-
lä kaikkia kauppalaskun tietoja.  
 
Konossementtia tai merirahtikirjaa ei tässä yhteydessä arvioida, koska case-yritys 
ei itse laadi niitä. Sen sijaan autorahtikirja (Liite 9) laaditaan. Se ei sisällä mainin-
taa mukana olevista asiakirjoista, mutta on muuten hyvä sisällöltään. 
 
Vientiperittävän toimeksiannossa ei ole puutteita, mutta se täytetään edelleen pa-
periversiona. Dokumentin muuttaminen sähköiseen muotoon on kuitenkin pankin 
päätettävä asia. Ainakin tällä hetkellä maksutapa edellyttää joka tapauksessa pape-
riversioita sen mukana lähetettävistä kauppalaskuista, konossementeista ja pak-
kausluetteloista. 
5.4 Vientiprosessien vaiheita ja viennin asiakirjoja koskevat kehitysehdotukset 
 
Seuraavaksi annan edellisessä alaluvussa mainittuihin ongelmakohtiin kehityseh-
dotuksia. Yhteenvedot ongelmakohdista ja niiden kehitysehdotuksista on koottu 
neljään taulukkoon (Taulukot 2-5). Ne noudattavat edellisen alaluvun luokittelua 
eli ensin kerrotaan Tanskan vientiprosessia koskevat, sitten Japania koskevat, mo-
lempia vientiprosesseja koskevat ja lopuksi asiakirjoja koskevat ongelmakohdat ja 
kehitysehdotukset. Aina jokaisen taulukon jälkeen sen sisältö on vielä avattu luki-
jalle. Osassa kehitysehdotuksista (Taulukot 2 ja 4) on myös otettu huomioon Yri-
tys X:n toiveet ja ammattitaito. 
 
Taulukko 2. Tanskan vientiprosessia koskevat kehityskohteet ja kehitysehdotuk-
set. 
Tanskan vientiprosessia koskevat kehi-
tyskohteet 
 
Kehitysehdotukset 
- Ei aktiivista yhteydenpitoa tai 
jälkimarkkinointia 
- Aktiivinen yhteydenpito vienti-
prosessin eri vaiheissa 
- Uuden lastauskartan piirtämi-
nen paperille tilauskohtaisesti 
- Lastauskartta sähköisessä muo-
dossa 
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- Tilauksia ei aina saada tietää 
tarpeeksi ennakkoon 
- Aktiivinen yhteydenpito ja 
myynti 
 
 
Tanskan vientiprosessissa yksi merkittävimmistä puutteista on vähäinen yhtey-
denpito asiakkaaseen. Kuten Raatikaisen ja Vahvaselän mallien 2. vaiheissa sano-
taan, asiakkaaseen tulisi olla aktiivisesti yhteydessä jo kaupanteon alkuvaiheessa, 
koska tarjouksen perillemeno voidaan vahvistaa ja saadaan selville asiakkaan os-
toaikeet sekä varmistetaan kaupansaanti. Tämä jälkimmäinen asia auttaisi myös 
taulukossa kolmantena olevaan ongelmaan eli tilauksien saamiseen ennakkoon, 
millä on vaikutuksia tuotannon ja raaka-aineiden suunnittelun helpottumiseen. 
Tämä vaatisi mielestäni yhteydenpidon lisäksi aktiivista myyntiä, jonka avulla 
voidaan saavuttaa myös kasvua. Lisäksi jälkimarkkinoinnin merkitystä ei saa 
unohtaa. Tästä mainitsevat sekä Raatikainen että Vahvaselkä vaiheissa 6. Sillä on 
vaikutusta muun muassa asiakastyytyväisyyteen ja toiminnan kehittämiseen.  
 
Osallistuvan havainnoinnin seurauksena huomasin, että lastauskartan piirtäminen 
paperille on työlästä ja aikaavievää. Ulkonäkö ei myöskää ole yhtä siisti kuin tie-
tokoneella tehtynä. Tällöin kysyin, olisiko se mahdollista siirtää sähköiseen muo-
toon. Sen tekemistä oli jo harkittu, mutta ei toteutettu käytännössä. Japanissa las-
tauskarttoja on vain kahdenlaisia, joten niistä on jo sähköiset versiot. Tanskan 
osalta lastauskartta on kuitenkin suunniteltu aina erikseen, koska lähetykset ovat 
joka kerta erilaisia. Pakkauksia, joista lähetys koostuu, on kuitenkin vain neljä 
erilaista. Tein siis tuotantopäällikön toiveiden mukaan Wordiin pohjan (Liite 11), 
josta löytyy neljä erilaista niin sanottua ”pakkausta”. Niitä on tällöin helppo kopi-
oida ja siirrellä, jolloin lastauskartan teko helpottuu ja nopeutuu huomattavasti. Ne 
ovat myös ominaisuuksiensa mukaan pidempiä tai korkeampia, mikä havainnol-
listaa kuljetuksen suunnittelua. 
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Taulukko 3. Japanin vientiprosessia koskevat kehityskohteet ja kehitysehdotukset. 
Japanin vientiprosessia koskevat kehi-
tyskohteet 
 
Kehitysehdotukset 
- Kauppasopimuksen puuttumi-
nen 
- Kauppasopimuksen laatiminen 
- Tilausmäärien muuttaminen 
kuutioiksi 
- Selvitetään asiakkaan kanssa, 
jos mahdollista muuttaa met-
reiksi 
 
 
Japanin vientiprosessissa yksi huolestuttava asia on kauppasopimuksen puuttumi-
nen kokonaan. Kuten teoria-osassa kohdassa 4.3.1 kerrotaan, kaupankäynnin tu-
eksi olisi hyvä laatia erillinen kauppasopimus ja siihen olisi hyvä viitata aina tar-
jouksen yhteydessä. Kauppasopimuksen avulla voidaan mahdollisten ongelmati-
lanteiden selvittämisestä sopia etukäteen ja se luo perustaa myös pitkäaikaiselle 
asiakassuhteelle, koska riitatilanteet voivat muutoin vahingoittaa asiakassuhdetta. 
Myös Vahvaselkä mainitsee kauppasopimuksen laatimisesta kolmannen vaiheen 
yhteydessä. Ehdotankin Yritys X:lle kauppasopimuksen laatimista mahdollisim-
man pian. 
 
Tilausmäärät on pitänyt tähän mennessä muuttaa kuutioiksi, mikä aiheuttaa yli-
määräistä työtä. Asiakkaan kanssa tulisi selvittää, voisiko määrät ilmoittaa jatkos-
sa metreinä, koska se ei vaikuta esimerkiksi hintaan millään lailla. 
 
 
Taulukko 4. Molempia vientiprosesseja koskevat kehityskohteet ja kehitysehdo-
tukset. 
Molempia vientiprosesseja koskevat 
kehityskohteet 
 
Kehitysehdotukset 
- Finpro:n Laivauskäsikirjan 
puuttuminen 
- Sähköisen Finpro:n Laivauskä-
sikirjan hankkiminen 
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- Erillisiä tarjousdokumentteja ei 
laadita 
- Arvioidaan tarjousdokumentin 
tarve 
- Ei suoriteta jälkilaskentaa - Jälkilaskennan suosittelu 
- Pakkausluetteloa ei saa englan-
niksi eikä yhdistelmälaskua 
suoraan järjestelmästä 
- Selvitetään järjestelmän tarjo-
ajalta mahdollisuudet tilanteen 
korjaamiseksi 
- Esimerkiksi profiilikuvia tai la-
jitteluohjeen tietoja ei ole päivi-
tetty pitkään aikaan 
- Tietojen päivittäminen 
- Omia tuotekoodeja ei ole tehty 
kaikille tuotteille sekä ylimää-
räisiä tuotekoodeja löytyy 
- Tuotekoodien teko kaikille tuot-
teille ja turhien koodien pois-
taminen 
- Osa tuotannon ohjeista ja tie-
doista hajallaan yrityksen verk-
kolevyllä 
- Tiedostojen järjestäminen loo-
gisiin paikkoihin 
- Tuotannossa työlle lisättäviä 
ohjeita on määrällisesti paljon 
- Yhdistetään kaksi dokumenttia 
case-yrityksen henkilöstön 
kanssa: ajo-ohje + lajitteluohje= 
työohje 
- Tietoja on vaikea löytää ohjeis-
ta 
- Dokumenteille samanlaiset 
pohjat, josta tiedot löytyvät aina 
samalta paikalta 
- Tuotantopäälliköllä ei tietoa 
tuotantokapasiteetista ja raaka-
ainevastaavalla ei tietoa hävi-
kistä 
- Tuotantokapasiteetin selvittä-
minen ja hävikki-tiedon lisää-
minen työohjeeseen 
 
 
Haastattelujen yhteydessä kävi ilmi, että yrityksellä ei ole käytössä Finpro:n mak-
sullista Laivauskäsikirjaa. Erityisesti sähköisenä versiona siitä olisi yritykselle 
paljon hyötyä, koska sieltä voisi tarkistaa ajankohtaiset tiedot kohdemaiden vaa-
timista asiakirjoista ja muista käytännöistä. Lisäksi sieltä saisi tietoa mahdollisista 
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tulevista vientimaista. Tämä pätee myös viennin asiakirjojen kehitysehdotuksiin, 
joten asiasta ei siinä yhteydessä mainita erikseen. 
 
Tällä hetkellä case-yritys ei laadi erillisiä tarjousdokumentteja kummassakaan 
vientiprosessissa, vaan suorittaa sen vastaamalla tarjouspyyntöön sähköpostin 
välityksellä. Toisaalta tämä nopeuttaa vientiprosessia. Se ei kuitenkaan välttämät-
tä anna parasta mahdollista kuvaa yrityksestä tai osoita kilpailukykyä, kuten Raa-
tikainen asian näkee tarjous-vaiheessa (Vaihe 2.). Myös kohdassa 4.3.1 mainitaan, 
että tarjouksen tulisi pitää sisällään tiettyjä tietoja, kuten tuotteen täydelliset tiedot 
ja toimitukseen liittyvät ehdot. Lisäksi muistutetaan sen juridisista vaikutuksista. 
Toisaalta Tanskan osalta kauppasopimus tukee kaupankäyntiä, mutta siihenkin 
voisi hinnaston tai tarjouksen yhteydessä viitata. Japanin osalta vastuiden ja oike-
uksien rajaaminen tarjouksen yhteydessä olisi erityisen tärkeää kauppasopimuksen 
puuttuessa.  
 
Suosittelen yritykselle jälkilaskentaa jokaisen toimituksen tai ainakin tietyn vä-
liajan jälkeen, esimerkiksi kuukausittain. Tätä suosittelevat myös Raatikainen, 
Vahvaselkä ja Selin vientiprosessien vaiheissaan. 
 
Englanninkielistä pakkausluetteloa eikä yhdistelmälaskua saada suoraan yrityksen 
ohjausjärjestelmistä, joten järjestelmän tarjoajaan tulisi ottaa yhteys tilanteen kor-
jaamiseksi. Kyseiset toiminnot nopeuttaisivat vientiprosessia huomattavasti. 
 
Seuraavat viisi ongelmakohtaa liittyvät kaikki case-yrityksen tiedonhallintaan ja 
erityisesti tuotannon ohjeisiin. Ensinnäkin tuotannon ohjeistuksia, kuten profiili-
kuvia, tulisi päivittää ajantasalle ja poistaa tarpeettomat tiedostot. Toisekseen tie-
dostot eivät ole loogisessa järjestyksessä eli tiedostojen ja oikeiden versioiden 
löytämiseen kuluu aikaa. Tuotekoodeja ei myöskään löydy kaikille tuotteille tai 
niitä on tehty useampi samalle tuotteelle. Tämä aiheuttaa ongelmia myös tuotan-
nossa ja myynnissä, koska tuotantopäällikkö lisää tilaukselle ohjeet tuotekohtai-
sesti ja toisaalta myynnin tilastot heittävät. Tuotekoodit tulisi siis käydä läpi ja 
poistaa turhat koodit. Tiedostot tulisi päivittämisen ja tuotekoodien järjestämisen 
jälkeen asettaa esimerkiksi maiden ja edelleen tuotekoodien taakse yrityksen 
verkkolevyllä, koska tiedostoja olisi helpompi päivittää jatkossa ja etsimiseen ei 
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kuluisi ylimääräistä aikaa. Tuotannolle lisättäviä ohjeita on myös ollut määrälli-
sesti paljon, esimerkiksi Tanskan tilaukselle on lisätty neljä dokumenttia. Osallis-
tuvan havainnoinnin ja haastattelujen kautta päädyimme yhdistämään vientimyy-
jän ja tuotantopäällikön kanssa ajo-ohjeen ja lajitteluohjeen tiedot työohjeeksi 
(Liite 12). Tämä tulee vaikuttamaan sekä Tanskan että Japanin vientiprosesseihin. 
Japanille kun ei ollut tehty ajo-ohjeita, voidaan se vaihe jättää väliin ja laatia suo-
raan työohje. Lisäksi taulukon kaksi viimeistä ongelmaa voitiin myös ratkaista 
työohjeen avulla. Toisin sanoen tehtyäni valmiin pohjan tiedot löytyvät jatkossa 
helposti aina samalta paikalta ja siihen lisättiin myös puuttuvat tiedot hävikistä. 
Tuotantokapasiteetti tullaan selvittämään erikseen. Työohjeen kannalta oli myös 
tärkeää, että tiedot löytyvät yhdeltä sivulta. Työohjeiden tekemisen yhteydessä 
niiden tiedot tullaan päivittämään ja tiedostot tallennetaan tiettyyn paikkaan yri-
tyksen verkkolevyllä. 
 
 
 
Taulukko 5. Asiakirjoja koskevat kehityskohteet ja kehitysehdotukset. 
 
Asiakirjoja koskevat kehityskohteet 
 
Kehitysehdotukset 
- Kansainvälisiä asiakirjamalleja 
ei ole hyödynnetty 
- Kansainvälisten asiakirjamalli-
en hyödyntäminen  
- Viennin asiakirjojen sisällössä 
puutteita 
- Yhteydenotto ohjausjärjestel-
mien tarjoajaan 
- Hinnastossa vähäisiä tietopuut-
teita 
- VAT-tunnuksen ja yrityksen 
yhteystietojen lisääminen 
- Kauppalaskujen tiedoissa puut-
teita 
- Sisä- ja ulkokaupan kauppalas-
kuille eri pohjat, tarvittavien 
tietojen lisääminen ja turhien 
poistaminen 
- Samanlaiset tilausvahvistukset - Molemmille omat pohjat eli 
Tanskan tilausvahvistukseen li-
säys arvonlisämenettelystä 
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- Pakkausluettelon sisällössä pie-
niä puutteita ja tietoja ei näy 
kokonaan, englanninkielisessä 
puutteita ja laatimiseen menee 
aikaa 
- Yhteydenotto ohjausärjestelmän 
tarjoajaan ja korjauksien teko 
suomenkielisen pakkausluette-
lon sisältöön, englanninkielinen 
versio pakkausluettelosta suo-
raan järjestelmästä 
- Autorahtikirjassa ei mainintaa 
lähetyksen mukanan olevista 
muista asiakirjoista 
- Lisätään jatkossa maininta 
muista asiakirjoista 
 
 
Yritys X:n ottaessa yhteyttä ohjausjärjestelmien tarjoajaan, he voisivat samalla 
yrittää vaikuttaa asiakirjojen sisältöihin, koska ne eivät sisällä kaikkia teoriassa 
suositeltuja asioita. Samalla voitaisiin ottaa huomioon kansainväliset asiakirjamal-
lit (luku 4). 
 
Hinnastoon tulisi lisätä case-yrityksen VAT-tunnus ja vastaanottajan yhteystiedot. 
Yritys X:n Tanskan ja Japanin kauppalaskuihin tulisi lisätä ongelmakohdissa mai-
nitut puuttuvat tiedot ja poistaa turhat tiedot. 
 
Tilausvahvistuksillekin voisi tehdä kaksi eri pohjaa ja Tanskan tapauksessa siinä 
tulisi mainita arvonlisäverokäytännöstä. Kuten aikaisemmin on jo mainittu, järjes-
telmän tarjoajaan tulisi ottaa yhteyttä englanninkielisen pakkausluettelon mahdol-
listamiseksi. Silloin sitä ei tarvitse laatia erikseen eli käytäntö nopeutuu ja virheen 
tekemisen mahdollisuus pienenee. Siihen voitaisiin samalla tehdä tarvittavat kor-
jaukset sisältöön, joista aikaisemmin mainitsin. Lisäksi autorahtikirjaan voisi jat-
kossa lisätä vielä maininnan mukana olevista asiakirjoista.  
 
 57 
 
5.5 Johtopäätökset 
 
 
Yhteenvetona edellä mainituista kehitysehdotuksista voisi mainita, että niillä on 
myös pitkän tähtäimen vaikutuksia. Esimerkiksi tehostamalla vientiprosesseissa 
tehtäviä toimintoja ja niiden muuttuessa enemmän rutiineiksi voidaan säästää kus-
tannuksissa, kuten luvussa 3 mainituissa palkkakuluissa. Lisäksi yrityksen toimin-
taan vahvasti liittyvä informaatiovirtojen hallinta tehostuu, jolloin myös raha- ja 
tavaravirtoja voidaan ohjata entistä paremmin. 
 
Yksi huomionarvoinen asia on, että asiakirjojen sisällöstä ei ole tullut tähän men-
nessä huomautuksia. Tämä tarkoittaa sitä, että niissä ei todennäköisesti ole oleelli-
sia tietopuutteita. Mielestäni asiakirjoissa ei myöskään ollut varsinaisesti turhia 
tietoja. Toisaalta toimintaa voi aina kehittää ja yritys antaa ammattimaisen kuvan, 
kun asiakirjat on laadittu kansainvälisten standardien mukaan (kansainväliset 
asiakirjamallit) ja ne ovat ulkonäöltään siistejä. Myös virheet ja kustannukset vä-
henevät. Lisäksi Vahvaselän mainitsemat asiakirjarutiinit (luku 4) olivat pääosin 
kohdallaan eli oikeat asiakirjat valittiin oikeisiin tilanteisiin, ne täytettiin oikeilla 
tiedoilla ja huolehdittiin niiden edelleenlähetyksestä. Toiminta mahdollisesti te-
hostuu entisestään, jos esimerkiksi pakkausluettelo saadaan jatkossa englanniksi 
suoraan järjestelmästä. 
 
Tutkimuksen edetessä huomasin, että yrityksen käytössä olevat viennin asiakirjat 
olivat jo pääosin sähköisessä muodossa. Mutta vastaavia automatisoinnin hyötyjä 
voidaan varmasti saavuttaa muuttamalla loputkin yrityksen käytössä olevat tuo-
tannon ohjeet sähköiseen muotoon ja tekemällä niihin standardoituja pohjia. Näitä 
luvussa 4 mainittuja hyötyjä ovat esimerkiksi kustannussäästöt, virheiden välttä-
minen, uudelleenkirjoittamisen tarpeen poistuminen, tietojen helppo löytäminen ja 
ohjauksen tehostuminen.  
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Yrityksen tämän hetkisessä vientiprosessissa oli myös paljon hyvää ja se noudatti 
suurelta osin teoreettisia vaiheita sekä niissä mainittuja toimintoja (alaluku 3.2). 
Toisaalta osa siellä mainituista toimenpiteistä jäi pois, koska Yritys X:n toiminta 
on jo vakiintunutta.  
 
Jossain toisessa tapauksessa yksi ihminen saattaisi hoitaa suurimman osan vientiin 
liittyvistä toiminnoista, mutta mielestäni case-yrityksessä rooli- ja tehtävänjako on 
onnistunut. Kaikki ovat oman aihealueensa asiantuntijoita ja työt jakautuvat tasai-
sesti kyseisten viiden henkilön vastuulle. Vientitoiminta on jo sen verran laajaa-
kin, että ainakaan yksi ihminen ei työmäärästä selviäisi. Toisaalta henkilöstön 
riittävyys tulee jossain vaiheessa kartoittaa uudelleen, jos toiminta merkittävästi 
kasvaa. 
 
Kuten jo aikaisemmin kohdassa 5.2 mainitsin, laadullisen tutkimusta tulisi myös 
pystyä arvioimaan. Tämä tapahtuu esimerkiksi kertomalla tutkimuksen toteutta-
misen vaiheista, kuten tutkimuspaikasta ja -olosuhteista sekä käytetystä ajasta, 
mahdollisista häiriötekijöistä ja tutkijan omasta itsearvioinnista (Hirsjärvi ym. 
2009, 231–233). Seuraavaksi kerron edellä mainituista asioista ja arvioin tutki-
muksen onnistumista yleensä.  
 
Teemahaastattelut olivat mielestäni erityisen tehokas tutkimusmenetelmä, koska 
haastateltava sai vapaasti kertoa työtehtävistään, vientiprosessin kulusta ja viennin 
asiakirjoista. Tilanne oli muutenkin vapaamuotoinen ja yksilöhaastattelujen joh-
dosta ryhmällä ei ollut vaikutusta annettuihin vastauksiin. Toisaalta ryhmähaastat-
telujen avulla olisin saanut kerralla paljon tietoa. Tutkimustilanteessa saatoin kui-
tenkin esittää tarkentavia kysymyksiä ja selventää asioita, jos en heti ymmärtänyt. 
Haastattelujen kesto oli myös tavanomainen. Haastatteluihin oli myös varattu tar-
peeksi aikaan, joten kiire tai muut häiriötekijät eivät vaikuttaneet saatuihin tulok-
siin. Minulla ei ollut juuri aikaisempaa kokemusta viennistä, mikä olisi varmasti 
auttanut ymmärtämään prosessin kulkua alusta pitäen. Toisaalta minulla ei ollut 
vientitoimintaan ennakkoasenteita, joten tutkijana olin objektiivisessa asemassa. 
Toisaalta saatoin tulkita joitain asioita myös väärin. Haastateltavat suhtautuivat 
tutkimukseen myönteisesti, koska ymmärsivät siitä olevan hyötyä omalle toimin-
nalleen. Lisäksi haastattelun aihe ei ollut arkaluontoinen, joten haastateltavilla ei 
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ollut syytä vääristää asioita sosiaalisista syistä. Olin myös ulkopuolinen henkilö, 
joten minuun saatettiin suhtautua varautuneesti, mutta en ainakaan kokenut tilan-
netta vaikeaksi kummankaan puolesta. Virallisten dokumenttien hyvänä puolena 
oli itsenäinen työskentely ja runsas informaatio. Toisaalta saatoin tehdä myös vir-
hetulkintoja. Lisäksi osallistuva havainnointi tuki molempia edellä mainittuja tut-
kimusmenetelmiä. 
 
Kaiken kaikkiaan tutkimus on mielestäni onnistunut. Tarkastelin molempien vien-
tiprosessien toimintoja ja käytössä olevia viennin asiakirjoja ja löysin niistä kehi-
tettävää. Sain myös luotua oman versioni Yritys X:n vientiprosessien vaiheista ja 
kuvattua molemmat prosessit. Toisin sanoen yritys voi hyödyntää tutkimustulok-
siani ja antamiani kehitysehdotuksia toiminnassaan ja vientiprosessit voivat sitä 
kautta kehittyä ja toiminta tehostua. Lisäksi Tanskan osalta aktiivisen myynnin 
tuloksena yrityksen on mahdollista saavuttaa toivottua kasvua. Myös yrityksen 
henkilöstö osallistui kehittämistyöhön tehtyämme yhdessä muun muassa tuotan-
nolle työohje-pohjan, joten heidän toiveensa ja ammattitaitonsa on myös huomioi-
tu. 
 
Jatkotutkimusehdotuksena Yritys X voisi seuraavaksi keskittyä vientitoiminnan 
strategisten asioiden kehittämiseen, koska vientiä tarkastellaan tämän työn yhtey-
dessä vain operatiivisen toiminnan kannalta. Toisaalta vientiprosessia on tässä 
työssä käsitelty vain yrityksen sisäisten toimintojen osalta. Seuraavaksi tarkaste-
luun voisi ottaa koko laajan tilaus-toimitusketjun ja sen osapuolien toiminnan. 
Lisäksi näkökulmaa voisi informaatiovirtojen ohella laajentaa myös tavara- ja 
rahavirtoihin. Vientiprosessin kuvaamisen yhteydessä kerroin myös olemassa ole-
vista pitkistä asiakassuhteista sekä Tanskaan että Japaniin. Niiden hoitamiseen ja 
kehittämiseen tulisi mielestäni jatkossakin kiinnittää erityistä huomiota (asiak-
kuudenhallinta).  
 
Lisäksi vientitoiminnan muuttuessa rutiininomaiseksi, voitaisiin uusia viennin 
kohdemaita ryhtyä kartoittamaan. Tämä toisi lisää kasvua ja erityisesti kausivaih-
telua tasaavia maita tulisi harkita. Viennin aloittaminen vaatii kuitenkin huolelli-
sen pohjatyön ja se liittyy vahvasti edellä mainittuun strategia-puoleen. 
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6 YHTEENVETO 
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena oli kehittää Yritys X:n vientiprosesseja sen 
kahteen tärkeimpään vientimaahan, Tanskaan ja Japaniin. Case-yrityksen pyyn-
nöstä aihetta käsiteltiin nimettömänä. Tarkastelun kohteena oli nimenomaan Yri-
tys X:n toiminta, ei koko tilaus-toimitusketjun osapuolien toiminta. Työ keskittyi 
operatiiviseen puoleen ja pääasiassa informaatiovirtojen hallintaan, koska suurin 
osa case-yrityksen suorittamista toimenpiteistä oli tavara- ja rahavirtojen ohjausta 
informaatiovirran avulla. Myös case-yrityksen käytössä olevia viennin asiakirjoja 
tarkasteltiin, koska ne ovat oleellinen osa onnistuneen vientiprosessin toteuttamis-
ta ja liittyvät vahvasti yrityksen toimintaan. Tavara- ja rahavirtoja vain sivuttiin 
eikä niiden kehittämiseen keskitytty. Työn perimmäisenä tavoitteena oli siis te-
hostaa yritys X:n toimintaa.  
 
Tutkimusmenetelmänä oli kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus. Tiedonkeruu-
menetelminä olivat teemahaastattelut, viralliset dokumentit ja osallistuva havain-
nointi. Tärkeimpänä tiedonkeruumenetelmänä olivat teemahaastattelut, jotka suo-
ritettiin yksilöhaastatteluina yrityksen toimipisteessä syyskuun 2011 aikana. Haas-
tateltavina oli yhteensä viisi yrityksen edustajaa, joilla kaikilla on oma roolinsa 
vientiprosessissa. Haastattelujen tarkoituksena oli hahmottaa vientiprosessissa 
suoritettavia toimenpiteitä, roolijakoa ja asiakirjojen käyttöä. Viennin asiakirjojen 
muotoseikkoja tarkasteltiin myös yrityksen virallisten dokumenttien eli asiakirjo-
jen avulla. Osallistuva havainnointi tuki molempia edellä mainittuja tutkimusme-
netelmiä. 
 
Teoriaosa jakaantui kolmeen osaan. Ensimmäisessä osassa käytiin läpi sisä- ja 
ulkokauppaa, koska vientimaat edustavat niistä molempia. Toisessa osassa kerrot-
tiin vientiprosessista yleisellä tasolla, myyjäyrityksen asemasta siinä sekä infor-
maatiovirran hallinnan merkityksestä. Lisäksi käytiin läpi vientiprosessin vaiheita. 
Kolmannessa osassa kerrottiin viennin asiakirjoista. Ne ovat olennainen osa vien-
tiprosessin toteuttamista ja osa informaatiovirtojen hallintaa. Siinä kerrottiin myös 
asiakirjojen sähköistymisestä sekä tarkemmin yrityksen käytössä olevista viennin 
asiakirjoista. 
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Case-osassa kerrottiin Yritys X:n vientitoiminnan historiasta ja nykytilasta. Siinä 
käytiin läpi tutkimuksen toteutus ja käytetyt tutkimusmenetelmät tarkasti. Yhtenä 
merkittävänä tutkimustuloksena oli molempien vientiprosessien kuvaaminen vai-
heittain kirjoittajan itse laatimiin vientiprosessin vaiheisiin. Prosessien kuvaami-
sen jälkeen vaiheita ja niissä tehtäviä toimenpiteitä verrattiin teoriassa käsiteltyi-
hin vaiheisiin. Lisäksi käytössä olevia viennin asiakirjoja tarkasteltiin niiden ase-
man ja sisällön kannalta sekä vertaamalla teoriaan. Toisin sanoen haastattelujen, 
virallisten dokumenttien ja osallistuvan havainnoinnin avulla vientiprosesseista 
löytyi kehitettävää. Ongelmakohdat jaettiin neljään kategoriaan: Tanskan vienti-
prosessia, Japanin vientiprosessia, molempia vientiprosesseja ja asiakirjojen muo-
toseikkoja koskevat ongelmat. Esiin tulleisiin ongelmakohtiin annettiin myös ke-
hitysehdotuksia. Esimerkiksi Tanskan vientiprosessissa yhteydenpito asiakkaan 
kanssa ei ollut kovin aktiivista eli aktiivisen myynnin kautta case-yritys voisi 
mahdollisesti saavuttaa toivottua kasvua. Japanin vientiprosessissa kauppasopi-
mus puuttui kokonaan, mikä voi aiheuttaa riitatilanteita asiakkaan kanssa mahdol-
lisissa ongelmatilanteissa. Molemmissa vientiprosesseissa huomatiin kehitettävää 
tuotannon ohjeistuksessa, millä on vaikutusta esimerkiksi virheiden vähenemiseen 
ja toiminnan tehostumiseen. Esimerkiksi tuotannon ohjeista yhdistettiin kaksi do-
kumenttia ja niiden tekemisessä otettiin huomioon case-yrityksen toiveet ja am-
mattitaito. Korjaamalla viennin asiakirjojen muotoseikkoja, yritys voi antaa itses-
tään ammattimaisen kuvan.  
 
Kaiken kaikkiaan annetuilla kehitysehdotuksilla ja niiden toteuttamisella on vai-
kutusta muun muassa yrityksen kustannuksiin sekä toiminnan tehostumiseen ja 
rutinoitumiseen. Toisin sanoen tutkimusta voi pitää onnistuneena. Jatkotutki-
musehdotuksina olivat vientitoiminnan tarkastelu strategisesta näkökulmasta sekä 
näkökulman laajentaminen informaatiovirtojen lisäksi tavara- ja rahavirtoihin. 
Lisäksi vientiprosessia voisi kehittää kaikkien vientiprosessiin osallistuvien taho-
jen kanssa. Pitkien asiakassuhteiden ylläpitoon tulisi myös tulevaisuudessa panos-
taa vieläkin enemmän (asiakkuudenhallinta). Myös uusia vientimaita voisi harkita, 
erityisesti sellaisia, jotka tasaisivat yrityksen kausivaihteluita. 
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